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" Distinguidos sefidores:

A continuacidn preséntémos la Tesis de Grado Titulada "FAC-
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" LAS PERITAS DE LA CIUDAD DE SINCELEJO", para obtener el T9-
tulo de ECONOMISTAS.

Agradeciendo anticipadamente su gestién en el diligencia -

miento del documento adjunto, nos suscribimos de los senores
"Miembros del Comité de Graduacidn. '

Cordialmente,

” CARMEN FLENA SALGADO HOYOQS MERIA ELENA LEON VILLALOBOS
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Cartagena, 14 de Marzo de 1.984,

Sefiores
MIEMBROS COMITE DE GRADUACION,

FTACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,

E. S. D.-
Apreciados Profesores:

La incapacidad de los Gobiernos Municipales para administrar efi-
cientemente los mercados centrales y sectoriales de las grandes
ciudades capitales de Colombia y el advenimiento en las filtimas
dfcadas de soluciones como los Supermercados con su sistema nove-
doso de auto-servicio, ha suscitado inquietudes a numerosos estu-
diosos del Mercadeo alrededor de tan interesante temdtica.

CARMEN ELENA SALGADC HOYOS y MARIA ELENA LEON VILLALOBOS egresa-
das de nuestra Facultad, quienes se han distinguido precisamente
en forma brillante por pertenecer a el grupo de estudiosos de es
te tema, vy muy en especial cincunscrito a la capital de Sincele-
jo, ciudad cuyas caracteristicas actuales son las de un desarro-
1lo incipiente de este tipo de comercializacidn de productos de
la canasta familiar,

El trabajo de investigacidén "FACTIBILIDAD PARA EL MONTAJE DE UN
SUPERMERCADO EN_@L'BARRIO LAS PENITAS DE LA CIUDAD DE SINCELEJO",
no es solo la consagracion y el esfuerzo de dos distinguidas egre
sadas para obtener el titulo de Economista; sino que es también
la solucidn urbanistica parcial de mercadeo de los productos de
la canasta familiar para gran parte de los habitantes de Sincele-
jo.

Deseo felicitar muy sinceramente a Carmen Elena y Maria Elena,
porque esta clase de trabajo, que, adem3s de llenar con creces,
los requerimientos conceptuales y de andlisis exigidos por la
Facultad, transciende¢ a la comunidad, llenando de satisfaceidn ¥
orgullo a los que en una u otra forma hemos contribuido con un
grano de arena a su formacidn profesional ¥y humanistica.

Atentamente
y a4 /
A\f\M
——

&-‘h—'

CLAUDIO OSORIO LENTINO,
Pﬁg%idente/ﬁe tesis.
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Cartagena, 20 de Abril de 1.964. E{L

Senores

MIEMBROS COMITE DE GRADUACICN,
Facultad de Ciencias Econdmicas
Un:iversidad de Cartagena,

E. &. D.

Apreciados seiiores:

Comedidamente me permito emitir mi concepto en calidad de Jurado Exa-
minador del itrabajo de grado titulade "FACTIEILIDAD PARA EL MONTAJE

DE UN SUPERMERCADO, EN EL BARRIO LAS PENITAS DE LA CIUDAD DE SINCELEJOQ",
elaborado por las egresadas Carmen Elena Salgado Hoyos y Maria Elena
Lebén Villalobos.

La claridad conceptual y el anilisis serio y objetivo evidenciados en
el contexto, ademis de la informacidn estadistica recogida, permiten
al presente estudioc mostrar en una forma amplia y di&fana la necesi -
dad que tiene la ciudad de Sincelejo,del montaje de este Supermercado,
que le permitird a la poblacidn de la ciudad y del departamento, hacer
sus compras de una manera rapida y cOmoda, por carecer Sincelejo de
un Supermercado de este tipo.

Han demostrado las egresadas Salgado v Ledn, un esfuerzo digno de ad—
mirarse. Lo anterior me obliga aceptar camo apto el presente trabajo
para optar el titulo de Economistas. ‘

Sea esta la ocasidén para felicitar a Salgado y Ledn y desearles éxi-
tos en el ejercicio profesionzl.

0 Pr “* r-x:;‘ “...__
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Doctora o
MARTA M. FERNANDEZ GUERRERO

! Secretaria Comité de Graduacidn
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Universidad de Cartagena
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Apreciada Colega:

Permitame comunicarle que he leido y analizado el trabajo de
grado, gue ese honorable Comité sometid a mi consideracidn,
titulado "Factibilidad para el Montaje de un Supermercado en
el Barrio Las Pefiitas de la ciudad de Sincelejo"”, elaborade
por las egresadas: Maria Elena de Leédn y Carmen Elena Salga-
do. Lo considero un excelente trabajo tanto desde el punto

' de vista metodolégico como de contenido y en esto Gltimo, -

= demuestran las egresadas que poseen s6lidos conocimientos
en las areas de Proyectos y Mercadotecnia, producto de su -
constante dedicacidon y estricto criterio de responsabilidad
demostrado, a través del desarrollo del mismo, 1o que sin
objeciones les da méritos suficientes para gue se acepte como
tesis de grado.

Aprovecho para felicitarlas sinceramente, les auguro éxitos
como profesionales de la Economia y ojald sigan impulsando
el estudio para gue su montajie sea una realidad.

Cordialmente,

‘.‘ - EUSTORGIO
; Jurado Examinador
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_desarro11édos, ya que nuestro Pais ha asimilado y puesto

tes con respecto a los logros alcanzados.

INTRODUCCION

En Colombia existe un sistema moderno de romercializacifn
de bienes.y servicios que poco debe envidiar a los paises
en préctica conocimientos y experiencias de personas que-

han estudiado el mercado vy los resultados han sido dicien

En las grandes'ciudades‘como en las intermedias, los su -i;
permercados constituyen uno de ]oS princfbé1es centros de
abastecimientos donde los consumidores encuentran una va-
riedad_de productos. Estos tuvieron‘su origen-.en los Esfa

dos Unidos en- 1os afios de 1930 a 1940.

'Mas tarde hacia el afin de 1948, el supermercado hizo su -

aparicidn en Latinoamérica, didndose el primer ejemplo en-
México. -

En nuestro Pais e1 primer supermercado se implantd en Bo-
gota eI 29 de julio de 1953. Desde esa €poca en ade1ante—

se ‘ha 1mp1antado en 1as diferentes ciudades co1omb1anas -

i
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. 0.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

los supermercados con el sistema de autoservicio produ -
ciendo resultados satisfactorios tanto para los comercian’

tes como para 1os)consumidores o usuarios, por lo cual se

‘volvidé un mecanismo corriente dentro de-]as politicas de-

comercializacidén. Ya que anteriormente en nuestro Pais y-

particularmente en la ciudad de S1nce1eJo el t1po de co -
mercia]izac1on que se daba y que ain sigue vigente es e1-‘
de las tiendas, supertiendas en donde hay varios depenﬂieh

tes para atender a los compradores, existen ademas los -

vehdedores ambulantes, el Mercado Piblico sitio en donde-. -

‘el cual el cliente es atendido por 1o§'dueﬁos y ﬁependien

tes del negocio.

Ante esta situacién,‘en la ciudad de Sinée1ejo esta moda-
Tidad de comerc1a11zac1on deta111sta ha ten1do acogida en
los (1timos tres (3) afios, como una neces1dad a1 creci -
m1ento demograf1co y urbanistico de Ta ciudad, como tam -
b1en por el augen en la actividad comercial, que hacen 1in

d1spensab1e la creaC16n de nuevos centros comerC1a1es es

pec1a1mente locales dedicados a la distribucidn de prodch

tos de la canasta familiar y que al mismo tiempo contribu

‘yen al crecimiento de las ciudades y a 1a descentra11za -

""N.“
¢idn de Ta act1v1dad comerc1a1 hacia otros sectoresgﬁﬁ»‘@fﬁ

Habiendo observado que los habitantes del Barrio Las PR

g Z
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0.2.1 Formal

tas y sectores aledafios no cuenta con locales comerciales
de ventas de productos alimenticios ¢on, eficiencia métodos

de funcionamiento para la adquisicién~~ de sus productos =

bdsicos e indispensabies.

- Ademds de lo anterior, hemos notado que a ellos les aca -

rrea tiempo, costo e incomodidad el traslado al Mercado P

blico, en donde se encuentran concentrados los productos -

-~ de la Canasta Familiar, lo cual trae e]_congestionamiehto{
"en el Mercado. Ante esta situacién problemdtica nos plan -

"teamos el siguiente interrogante:

¢ Es necesario para los residentes del sector Las Pefiitas-

- el montaje de un supermercado con métodos modérnos de fun-

cionamiento que les permita la adqu%sitién de los- produc -

tos de la Canasta Familiar?.

0.2 DELIMITACION DE PROBLEMA

0.2.1.1 Espacio .

_E1 presente estudio cobijaré_e] Bari6 Las Pefiitas y'ZOnas-

i

derinfluencia; ubicado en la ciudad de Sincelejo.

A3
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" el afio 1983.

- 0.2.2 Material

- Variables

R

0.2.1.2 Tiempo

Este estudio se realizard en base a los datdslrecogidos en =
N
|
I
l
1

Independiente .: Montaje de un supermercado con metodos mo—'

dernos. de funCionam1ento,

'Dependiente : Deficiencia en los servicios de distribucidn

~de jos productos de la Canasta Familiar.

0.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

0.3.1 General

Nuestro estudio tiene como finalidad mostrar ]é factibi]i-'-

' .dad o el montaje de un supermercado en el Barrio Las Pefii-

tas y sus zonas de influencia para resolver el problema -

que se le presenta a los habitantes de este sector en la -

_adquiSicién de los productos de la Canasta Faﬁi1iar, debi-

do a- Ia deficiencia en los servicios de d1str1buc10n ‘exis-=

_tentes en este Tugar.

0.3.2. ESpechi;os



‘cesidad a precios bajos. | i S

0.4 IMPORTANCIA

Andlisis del consumidor desde el punto de. vista de sus in

gresos.

Conocer las caracterfsticas demograf1cas y el crec1m1ento

de la pob]ac1on en las zonas de 1nf1uenc1as. : |

Investigar los motivos y hdbitos de compra del consumidor..

4
|
1.

~Suministrar a los consumidores los productos dé,pﬁimeﬁa=he

'
1

~Mostrar la rentabilidad econémica y social que tiene el -

'-proyecto para. aquellas personas naturales o”jueritas.Tn -

teresadas en este tipo de inversidn.

Este estudio es de vital importancia porque a traves-de*']

tratamos de solucionar uno de los muchos prob]emas que a -

" quejan a esta joven ciudad, como es el de la concentracidn

de la actividdd comercial en el centro de la ciudad. Y de-

cimos que es de vital importancia, porque ademds de descen .

tralizar la actividad comercial hacia otros sectores, es -

concebido el proyecto como Ta necesidad de dotar a un Ba -

“rrioc ubicado fuera del centro, de un local donde‘se rea]i—

';en 1as compras de los productos de la Canasta Fam111ar -

16




‘Sucre.

con la comodidad, calidad y atencién que merece el cliente.

Se lograra ademds minimizar las distanCias ehtre los secto

res y por ende contribuird a soluc1onar el prob]ema urba -

‘nistico de la cijuddd y dar emp1eo a la pob1ac1on como tam-,

b1en serv1ra a 1a 0f1c1na de- Planeac1on Departamental de =

0.5 'FORMULACON DE LA HIPOTESIS

@.5.1 Hipétesis Génera]h

La implantacién de supermercados con sistema moderno de -

funcionamiento contribuyen al desarrollo comercial de las-

ciudades.

0.5.2 Hipbtesis De Trabajo

"E1 montaje de un supermercado con métodos modernos de fun-

cionamiento, en el Barrio Las Pefiitas, so]ucionaré la defi

C1enc1a en 105 servicios de d1str1buc1on de 1os productos~_;
de 1a Canasta Fam111ar que se presentan en este sector y_-‘

- zonas de 1nf]uenc1as.

0.6 OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS

T

a
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0.6.1 Definiciones conceptuales
SUPERMERCADO

: . ! ) . ' i
Almacen o departamento de almacen no especializado de una

superficie entre 400 a 2.500 metros cuadrados aproximagg -

mente, que vende principalmente productos alimenticios, -

funcionando en régimen de autoservicio y de mado que el pa
. . . ) B o
. - . |

go de Tas compras se efectle de una sola vez. ‘

AUTOSERVICIO

Sistema de distribucidn que da 1a 0portunidad al consumi -

dor de escoger por sT mismo un determ1nado producto que es

ofrecido en varias marcas, tamano, prec1o y ca11dades sin-

necesidad de personal escog1do.

DISTRICUCION

R . : i &G’ﬁq
Conjunto de operaciones d1r1g1das a colocar 105 productos

al alcance de los consumidores en el momento y .en el lTugar

adecuado,

 MINORISTA :

Son Tos negocios y unidades comerciales cuya actividad es~



ra hacer 1legar el producto al consumidor.

vender directamente 'a. 103 consumidores finales.

DEFICIENCIA EN LOS SERVICIOS DE DISTRIBUCION EXISTENTES 1

 Métodos inadecuados o no acordes con los programas de las.

instituciones detallistas en sus formas de distribucidn pa

i
i

B
PRODUCTOS DE LA CANASTA FAMILIAR : . = |*
Es la suma y distribucidn de todos los bienes"&‘servicios'
que adquiere regu]armente y durante un perfodo razonab1e -‘ 
un hogar para la satisfaccidn de 10 que cons1dera sus nece
sidades, seglin su nivel de ingresos. |
RESIDENTES

Morador habitual de un lugar.

0.6.2 Operacionalizacién de Variables

Variables o | Variables |  Ind1cédore§ _l ‘Fuentes
Generales - Intermedias -
Estudio de -~ Tasa de creqi-"'Encuesta
Montaje de.fl Mercado. o miento Qe la - o
un'supermercadb ' . poblacién.

;\.
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it 2

Variables Variables

Generales Intermedias

Localizacidn
Tamano

Financiacidn

Rentabili-
dad.

Organizacidn

Indicadores

La demanda.
Politicas de
precio.
Andlisis de

los ingresos.

'Lugar de ubica-

cion

~Capacidad

jnsta]ada
Porcentéje

de présta-

mos a entida
des financie
ras.

Capital so -
cial.

Valor presente
neto
Relacidn
Producto-Capi

tal.

- Valor agrega-

" Disposicidn.

A0

Fuentes

Observa-

- cidn

| Observa-

cidn

Entrevis

‘tas.

Textos

;,sobre

~ evalua -

cién de-

Proyectos

do por unidad’/

Observa -



" Variables

Generales

Def{ciehcia
en los servi-
cios de
gistribucidn

de los produc-

tos de la Canas-

ta Familiar

-Yariables

Intermedias

del interior .

del local.

Necesidad .de

Personal.

Forma de;

distribucidn.

Forma de
exhibicidn
de los produc

tos

Calidad de

los produc-
tos.

Linea de

‘productos._:

10

“ o tivo.

‘Indicadores

del planta .

Personal

administra- -

Personal

"de planta.

Autoservi-

cio

Display

Vitrinas

-EStantes
Empaques
VMércas

' Productos

miscelaneos

“Fuentes- ~

‘Revista

Autoservi

cio !

‘Observa -

T e

L B
b
. Observa-
" c¢ién.
 Folletos

' Observa-
Revista
"~ ‘Autoservi

Obsefva--

¢cidn.

-Encug;ta‘w -

 0bserva:~'



FUentes

Variables Variables Indicadores
Facilidad carritos cibén
en el trans Canasta Obsérva -
lado de'la. Hr
compra. E
TkanspQrte Transporte’ Encues%a y
| Urbano, L

" 0.7 MARGCO TEORICO

individual-

La comerc1a11zac1on, mecanismo a través del cual se mueven

24

T e T et et g (o ST syt

bienes en el tiempo y en el espacio del productor al consu-~
midor, mediante las instituciones mayoriﬁta§ y deta]liétas,
las cua1es no. deben descuidar la investigacién sobre el mer
cadeo, para detectar 1o que desean los consum1dores, para -
poder determinar y adoptar las respect1yas estrateg}as_cp -

merciales.

La estructura de Tas instituciones detallistas con e1 co -
rrer de los afios ha ten1do s1gn1f1cat1vos progresos gradua-

les en - la fprma de distribucidn.

Es asi1 como . en el .afio de 1852 h1c1eron su apar1c1on 1os a1—
_macenes por departamento en Europa, pasando a 1os Estados -
Unidos en el afio de 1860, estos almacenes por departamento

const1tuyeron una innovacién: del comercio al por menor, cu-

i © 1 ) .. 11



crec1m1ento demograf1co en las grandes urbes as1 como

‘yas caracteristicas ‘fundamentales eran una amplia oferta =

de mercancias y una organizacidn departamenta1 La apéri -

cidn de este tipo de 1nst1tuc1on detallista se deb1o al -

i‘l‘
-_—
I

. transporte urbano.

bién por las fases de urban1zac1on y 1os,adelantos en ?
|
|

Mds tarde surge una nueva modalidad delcomercia1iéaciéﬁ al
menudeo como fuerﬁn las casas de ventas por COrféo:funda;é'
. das en 1872, que debieron sus exitos iniciales é'1a,térmiF
inac10n de los ferrocarriles transcont1nenta1es y a 1as me-‘

joras del servicio postal, incluyendo el advghimiengqgﬂe@f’fg‘

. B - * ] - "t / B
la entrega rural gratuita a domicilio. : { &
. .
{

" Posteriormente en el aflo de 1920 ‘surge el s1stema de %1@n

das en cadena, que conformaban un grupo-deutiendas'minor1s

tas, esenc1a1mente de1 mismo tipo, de pr0p1edad centra11za

Wy
o
u’” R

da y con c1erto grado de control central, deb1endo Su ex1-l‘n

to a los costos menores de las mercancias que manejaban, 10,

cual le permitia incrementar sus ventas. Afios més tarde, -

- para el periodo de la depresidn econbmica mundial, especi-

ficamente en 1930, aparecen los primeros supermercados en

los Estados Unidos, haciéndole competencia a las tiendas -

en cadena, por sus precios bajos . que eran-posibles por los
grandes voldmenes de ventas, a1ta:ve10c1dad'de rotacidon de
inventarios, margenes bajos por unidad, arrendamientos ba--

jos y un minimo de servicio.

. 12
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. b
- Aunque los 1ugares eran poco atract1vos f1s1camente, los al
|

Los supermercados eran tiendas-grandes dedicadas principal

mente a la venta de productos alimenticios 1nsta1ados eni—m

bodegas desocupadas y mediante exh1b1c1ones mas1vas y pub11"

cidad lograron realizar volimenes de negoc1qs que entonces

eran inmensos.-

I

. tos 1nd1ces de desemp]eo y lTa escasez de poder de comprﬁlﬁf
. fortalectia el atract1vo de los precios baJos." !

-Los'supermertados de hoy estan muy ]ejbs de parecerﬁe a -

los primitivos particularmente los edificios de los estable

cimientos, sus 1hsta1aciones y sus equipos son modernos., Ljf
atract1vos y acogedores. T1enen ademds c1ertas caracter1st1
cas que 1o d1st1nguen de otras 1nst1tuc1ones deta111stas es

dec1r, t1enen una 11nea comp1eta de productos: a11ment1c1os,i'

pud1endo agregar otra variedad de mercanc1as como. drogas,

“utensitios domésticds, etc.

Por otra parte debe operar. por el sistema de. autoserv1c1o,

en donde el cliente puede escoger un producto frente a va -

‘rias a]ternat1vas, permitiéndole ademds una atenc1on mas1-
'va, donde 1os d1st1ntos consumidores en forma simultanea -
'puedan escoger 1os d1ferentes productos de su Canasta Fami

“liar .a su”gusto, con la ayuda del vendedor cuando 1o requxe

ra. . : - S o
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' t1ca comerc1a1

e b

En fin este nuevo concepto de comercio minorista se popula

.. rizé y los hombres de negoéio reconocen las grandés posibi

lidades de utilidad que ofrece la operac1on de sugermerca-,.

N e
dos, con la cual tomd nuevo 1mpulso la revo]uc1on de] co.

.mercio m1nor1sta de comest1b1es. Pero s1n duda=su ex1to se

.'debe pr1nc1pa1mente a SuUs metodos de operac1on y a su po11f

S
ok
',,.,
N

0.8 METODOLOGIA .

"Para llevar a cabo la realizacién de nuestro estudio lo ha

remos en base al método descriptivotanalitico por Ta misma

caracteristica-de la investigacidn.

"Como es un estudio que necesita proyectarse hac1a e1 futuro

‘ut111zaremos tamb1en Ia pred1cc1on.

La informacién. necesaria 1a obtendremos de fuentes pr1ma

rias y secundar1as.

Las primarias se obtendrdn en base a encuestas de la mues -

~tra obtenida;que se haran directamente a los consumidpreswé

finales del Barrio Las Pefiitas y zonas de influencias.

Los.datos secundarios Tos obtendremos a través de ‘entrevis-

tas a personas, funcionarios relacionados con ese tipo de - °

14
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; . de negocio, como también de consultas a libros, documentos
3:_1 folletos, tésis y revistas relacionados con el tema.
 4i R La poblacién calculada y proyectada para el Barrio-Las Pefi
jVA - : . tas y zonas de influencias para el presente afio 'es de‘10,433“
] . " . habitantes aproximadamente; en base a esta poblacién determi
. namos una muestra de 2.017 personas, dividiendo este total -
§ - . V i ' ".' .
: ® ~entre el promedio de personas por familia En-este'sector que
i : " "es de 6.7 nos da una muestra de 301 familias.a encuestar. -
La férmula que escogimos para obtener la muestra es la de -~

las proporciones, la cual indicamos al final,

|

La muestra se escogerd al azar.

Después de obtenida la informacién se procederd a hacer la -

j. | tabulacién y la presentacidn de los datos en tablas y grafi-

R  cas estadisticas.

[\ T R . )

g . Por G1timo presentaremos un andlisis de los datos a”través7-'

%‘. ‘ " de promedios, proyeccioqes, Tndices financieros\eié,‘
:"-"‘j-“ ) : L. o -
T ' La férmula de las proporciones es : ,
| _
RO 72.P.Q.N.
- E2(N - 1) + Z2.P.Q. -
15
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‘De donde:

n muestra

z Nivel de confianza béjo la curva norma1izada-(3)

|

‘Ql Py Q Proporc1ones 0.50 y 0.50

N = Poblacifn del Barr1o La Pen1tas y zonas de 1nf1uenc1a
B " E = Error muestral 0.03.
i V - a
-
|-

i6
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.1, ASPECTOS GENERALES DEL DEPARTAMENTO

1.1 ASPECTOS FISICOS

1.1.1 Localizacién Geogréfica

E!rDepartamento de Sucre se encuentra localizado al noroes

te del pafs entre los 10 grados ¢ minutos y los 8 grados -

17 minutos de latitud a los 74 grados 32 minutos y 105‘75— =
grados 43 minutos de Tongitud al oceste del meridiano de -

GREENWICH,  Sucre se encuentra comprendido entre Bolivar y-

Cérdoba'pdr una parte y Antioguia en un corto trayecto freh

te al rio Cauca y el Mar Caribe.

1.1.2 Limites

Los.jimites del Departamenfo de Sucre son los siguientes:
Por el norte y oriente con el Departamento de Bolfivar, por

el sur con Bolivar, Antioquia y Cérdoba.y por el occidente

con COrdoba.y el Mar Caribe.



"'1.1.3. Extensién y Poblacién

E] Departamento de Sucre t1ene una extens1on de 10. 523 Ki- d{
f1ometros cuadrados Yy una pob]ac1on de 480. 000 hab1tantes

+
'

~aproximadamente.

1.1.4 'Tempefatura

",Desde el punto de vista de la temperatura 105 c11mas sucfe
fos son casi .uniformemente cdlidos, con temperaturqg que :f
oscilan desde los 20 grados centigrados a los 39 Qradds' {
:;cenfigrados, pero en general en el Departamento sé dd qhéaxf:

temperatura média'de 28 grados centigrados.

1.1.5 Orografia

/

Un examen deta11ad0 de la geomorfo]og1a de Sucre perm1te"-"'

d15t1ngu1r en este Departamento hasta cuatro subd1v1s1ones

fisiogrdficas que parten del noroeste hacia el suroeste:

1

TaTes subdivisiones son:

'}1.1.5.1 Llanuras Costeras Aluvial del Go]fo;de Mprr§squj-:”

‘110

1.1.5.2  Montes de Marfa.

18
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1.1.5.3 Sabanas

1.1.5.4 Depresidén del Bajo Cauca y Bajo

i
|

1.1.6 Hidrografia

Existe en Sucre una hidrograffa marftima del caribe y otra

hidrografia continental o de tierras firmes, siendo esta =

Gltima 1a mds extensa.

En 1a hidrografia continental es preciso distinguir las 125
- aguas superf1c1a1es de las subterrdneas. Las aguas superf1-
.ciales permanentemente se manifiestan en forma de rfos, ca-
fios y ¢iénagas; mientras las subterrdneas son corr1entes de
agua.que corren .por debajo de-1a'superfi§ie térreStre.‘

En Sucre los rios que encontramos son : el San Jorge y el -
. Cauca. Las principales ciénagas son : Punta de B1anco; el -
Roble, Mojana, Md]ambo, San Benito y la;ciénaga Grande.los
cafios mds importantes son : Sampumoso, Mosquftos,.Caﬁo Ra -
bén, La Nutria, Clavellina, E1 Pescado, BrazoLde-1a_Mbjana,

el Mamdn y el Lana.

Toda esta hidrografia son rasgos t1p1cos de ]a 11anura de -

‘1nundac1on del Bajo Cauca y el BaJo San Jorge.

+
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7-gmbargo; el Instituto Agus;in Codazz1*hace 1a siguiente

_sificacién:
" -1.1.7.1. Suelos Aluviales bien drenados

1.1.7.2 Suelos Aluviales con drenaje régular,

T

1.1.7 Geologia

Geolb6gicamente no existe un estudio pormenorizado que permi-

~ ta conocer con exactitud como son los suelos de Sucre; sin-

|

cla

1.1.7.3 Suelos Aluviales de drenaje deficiente

"E1 Instituto Colombiano de la Reforma. Agraria distingue las

siguientes clases de suelos seglin sus aptitudes o.capacidad
de servicio o utilidad. '

;
4

1.1.7.4 Suelos aptos para agricultura y gghédékiajinﬁenéi~

va.
1:1.7.5 Suelos aptos para ganaderia.
1.1.7.6 Sue105haptos para bosques y ganaderTgﬁe}téﬁsjvaﬁ,

1.1;7.7-'Sué105 sé]olaptoé paraabdsques_poriser:dé relieves

escarpados.



CYEP et d

1.2 ASPECTO POLITICO ADMINISTRATIVQ

1.1.8 Topografia

E1 territorio del Departamento de Sucre presenta un gran -,

porcentaje de relieve plarb con pequefias ondulaciones. Ade -

mds comprende una regién de relieve plano, bajo ¥y cenagoso;

Perteneciendo al piso término c¢dlido. Como.resultado de es-

ta conformacidn, se distinguen las clases de suelos anota -
N . |

dos en el punto.anterior.

1.2.1 Divisidn Politica Administrativa xﬁigﬁﬁﬁggbﬂ

E1 Departamento de Sucre se haila dividido en 23 Municipios
que son : Sincelejo (Capital), Caimito, Colosé, Cdroza1, Be
tulia, Buenavista, Galeras, Majagual, Morroa, Oyejas,Palmi-

to, Los Palmitos, Sampués, San Benito, Sincé, Sucre, Told -

Toluviejo, Chaldn y La Unién.

1.2.2 Las principaces instituciones existentes en el Depar

tamento son : Idema, Ica, Incora, Inderena, Instituto Geo -
~grafico Agustin Codazzi, Banco Popular, Banco del Comercio

- Banco Ganadero, Bando de Colombia, Banco"Centrq1.H1poteca -

rio, Instituto para el Desarrollo de Sucre, Federa&iﬁn Na -

cional de A]gddoneros, Corporacidn Nacional de A]godbneros-

del Litoral ( Coral }; Bolsa Agropecuaria, Administracién -

21
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de Impuestos Nacionales, Tribunal Superior de Justicia, -
Tribunal de 1o Contenciosoc Administrativo, Poliicia Nacio -
nal, Departamento Administrativo de Seguridad, Sena, Insti
tuto de Bienestar Famf]iar,.ISS,,ICCE, FER, etc.

i

1.3 ASPECTO URBANISTICO

1.3.1 Descripcidn Urbana

Sucre presenta una estructura urbanistica bastante defil -
ciente. Es asf como podemos decir que en la ciudad de Sin=
celejo no existe un plan piloto que regule su crecimiento,
por 1o tanto este ha éido desordenado puesto que tampoco -

se ha tenido en cuenta los nuevos patrones que rigen en es

ta materia. Asi mismo podemos decir para las regiones de

Corozal, Sincé, Ovejas, Tolid, etc.
1.3.2 Vias de Comunicacién.

El Departamento cuenta con transporte.terreStre, fluvial y
aéreo, E] transporte terrestre, se encuentra concentrado -
en la parte norte y el centro del Departamento siendo su -
principal arteria la carretera Troncal Occidental que en -
tra por Chind (Cérdoba) y sale por el Carmen de Bolivar -~
(Bolivar) en un trayecto de 75 kilémetros, partiendo 'de -~

Sincelejo. La troncal se divide en dos grandes ramales:

22



1.3.2.1 E]1 primer ramal de la carretera fronca1 Oéciden -
tal combrende: Sincelejo, Toluviejo, San Onofre, Mar1a1aba
jas; en Toluviejo se desﬁrehde otro bra%o que sigue a Told,
Covefias y empalma con la carretera que va a Lorica ( Cérdo

ba).

1.3.2.2 E1 segundo ramal cohprende: Sincelejo, Corozal, -
Ovejas, Carmen de Bolivar (Bolivar}; en puerta de Hierfo -
se desprehde un brazo que va a San Pedro, Magangué (Bo]f;
var); En Corozal se desprende otro brazo que sigue por los

Municipios de Betulia, Sincé, Galeras.y Santiago Apostol.

Existen otrasivias carreteables como son :.Sampués, Seja -

del Mango, San Benito, Caimito, San Marcos, E1 Viajano (Cdr
doba) Troncal Occidental; San Marcos, Ovejas, Cha1én, Tolu-
viejo y Colosé, Sincelejo, Palmito carretera Lorica (Cérdo-
ba); Sincelejo, Chochd, Don Alonso, Corozal, Betulia, Alba-

nia, Hatoviejo, E1 Roble, Sincé, Valencia y San Benito.

Actualmente se halla en construccién la carretera de Santia
go Apdstol, Sucre (regién de la Mojana) en una extensidn de
48 kilémetros. También egisten caminos que en épocas de ve-.
rano son transitables por automotores. Hay que destacar que

s6lo de 200 kildometros de vias asfaltadas, 75 kildmetros -

corresponden a la Troncal 0ccidenta1_(Sampués,“Sincelejq}’;;k

e;j LO s =

Corozal, Puerta de Hierro, Ovejas y Sincelejo, Toluvi

23
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mento y se d& a través de vias, .cafios y ciénagas.

-1.3.3 .Servicios Piblicos.

3%

Told y Puerta de Hierro, y San Pedro). E1 resto son vias-
destapadas con balastro en una extensidn aproximada a los
400 kilémetros. Asi como también hay otras vTas que son -

simplemente.caminos carreteables.

El trasnpdrte fluvial estd 1o¢a112ado‘a1 sur del Departa -

3
1
1

E1 transporte aéreo se efectda por el aereopuerto‘dé]Coro-

zal y los aerodromos-de Told, San Marcos, Majagual, Sucre,

T e,
b Py .
Q:‘J" - f:s.‘:’ \X

%
- - ¥

etc.

a53s

En 1o referente a los servicios pdblicos podemos decir en-
términos generales que en Sucre apenas se comienza a vivir

una etapa de crecimiento.

En 1o que se refiere a acueductos, se cuenta con éT regio-
nal de Cor0251 que atiende la demanda Corozal, Morroa, Sin
celejo y Betulia, este dltimo se encuentra en la etapa‘ini
cial ya que s6lo surte de agua a la poblacidn a través del

sistema de piletas;este servicio ha empezado a mejorar con:

la puesta en marcha de estaciones de rebombeo y tanques de

" almacenamientos que permiten atender particularmente la de

r

manda de este servicio en la ciudad de Sincelejo.

24



También se cuenta con acueductos en las poblaciones siguien
tes : Los Palmitos, Ovejas, Sucre, Majagual, Guaranda, Sin-

cé, Galeras, San Benito, San Marcos, Caimito, La Unién, Sam

pués, Chochd, Don Alonso, Pileta, E1 Roble, Segovia, Tolu.-.

viejo, Told, Chaldn, Colosé y San Onofre. En su mayorfa es-
tos servicios son deficientes en cuanto a cantidad y cali -

dad del producto.

f
|
i
i
i

En lo concerniente a A1cantar111ado el 60% de la poblac;pnwww~*~
. qiff» M | 1;_‘

de Sucre carece de este importante e 1nd1spensab1e servi -

g

- ‘ -— gt

ciow ‘ 1 | 2
87
Haciendo men51on del servicio de ENERGIA ELECTRICA podemds
decir, que 5910 en Tos actuales momentos se ha empezado a~
solucionar 13 crisis existente debido a la puesta en mar -
cha de 1la intercohexiﬁn que CORELCA ha reali;édo entre las
1ineas de Ternera.( Bolivar ) y una subestacién en'Toluvie
jo, que beneficia a los Municipios de'Tolq, Toiuvfejo, Co-
1055, Chatan, Sincelejo, Corozal, Los Palmitos, Ovejas,'Sah

Pedro, Buena Vista, Galera, Sincé, Betulia, Sampués y Pal-

.mito; al resto de los Municipios el servicio se_presta'a -

través de plantas propias tales como: Majagual, La Unién,-

Caimito y San Marcos podemos decir que el servicid de Ener

gia Eléctrica en todo 0 en casi todo el Departamento de Su

cre no 5610 es def1c1ente sino que tamb1en es de mala ca-

lidad. Es asi como la gran pob]ac1on rura1 carece de el

25
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mencionado servicio.

‘que solo se presta en Sincelejo y Corozal de manera muy de

ficiente. ' |

En 1o que respecta a las COMUNICACIONES, el servicio es re

‘gular, ya que la demanda se incrementa cada dia mds, tanto

en las .ciudades mds importantes, como eh las intermedias.-

"Este servicio es suministrado en todo el Departamento por-

Telecom. Actualmente existe una gran cantidad de poblacio-

nes que carecen de este servicio.

Con relacibén a la SALUBRIDAD, existe en’e1 Departamento 6-
Hbgpﬁm1éss en funcionémiento en la siguientes,éiudades: Re~-
giona1rde Sincelejo, con 100 camas, Santa Catélina de Ove-
jas, con 30 camas; Luis G. Portacio de Sampués con 12_ca -
mas; el de Told cdn 3 camas; Las Mercedes-de Corozal con -
88 camas; y el de San Onofre‘con:ZQ camas pafa'un total de
283 ﬁamasf Ademds de estos Hospitales existen Uhos 30 Cen--
tros y 8 Puestos de Sa]ud; situados en distinfbs Cdfregi -

mientos y veredas.

Los Hospitales estan regularmente dotados, siendo €] Regio
nal de ‘Sincelejo el que mejor dotacidén tiene, siguiendo el
de Corozé]; sin embargo los enfermos de'alguna gravedad =
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considerable son trasladados a Hospitales de Cartagena,Ba-
rranquilla y Medellin. En nuestro concepto,_eT‘serviCio de
Salud PdGblica es deficiente, especia]ménte_eh las fegio =

nes apartadas del Departamento o sea en las zonas rurales. -

1.4 ASPECTO ECONOMICO

1.4.1 Agricultura

un mayor incremento en el Departamenta de Sucre, COmo con-

« . secuencda de los distintos sistemas de créditos con que -

~cuenta este sector; siendo los mds favorecidos aquellos -~
agrigultores que tienen mayor capacidad de endeudamiento y

i _ mayores recursos econdmicos.

o - E1 progreso de esta actividad eﬁ esta regiﬁn se débe‘a_1a-"“
| ‘toma'de conciencia que ha venido teniendo el Gobierno Na -
cional en estas dos {ltimas décadas al volver a tener en -
iﬂl ' . cuenta el campb, para retomar la vocacidn principaT de} L

pais, que estaba un. tanto olvidada. Es asi como tenemos -

por eJemplo el impulso que se le did a la reforma agrar1a—

en la decada del 60; Ta intensa act1v1dad desp1egada por -

e T M i A L i

el Fondo Financiero Agropecuar1o; Caja Agraria; Indérena, -
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Ica etc.; como también tenémos Ta creacién dé]-prbgrama -
DRI, que ha beneficiado a una gran cantidad de familias -
campesinas, pequeﬁoé propietarios y a poblaciones enteras
TTevando los servicios de electrificacion y acueductes ru
rales, vivienda campeﬁina y ruré], eduéacién'y otros ser-
vicios; permitiendo con ello, que. el campesino eleve su -
n{ve1 de vida y se sienta coparticipe de 1a,ec0noqia yl -
progreso de su propia regién. Como conseguencia'de io }n—'
terior Té tecnologia se estd ap]itando en grah_parte de1§
Departamento de Sucre y sus resu1fados sefestan.viehdor -
asT; .en un mayor reéndimiento por hectérea y en uﬁé'méjdr-'

calidad de los prbductos agricolas.

No obstante es preciso resaltar que apesar de contar con-
estos factores favorables, ain falta mucho'parahbpder lo-
grar un completo desarrolloc agricola en el Departamento -

de SUcre; como por ejemplo una verdadera Reforma Agraria~

'Integra1, que permita el reguio y drenajé de ﬁierras,[la
~rehabilitacidon de Ta gran zona de la Mojana y Bajb-San -

“Jorge considerada como una de las mayores despensas agri-

colas de la Nacidén, fomento de la agroindustria, construc
cidn de carreteras silos, electrificacién rural, etc.,asi’
como también l1a consecucidn de mercados suficientes para-

absorver toda Ta produccidn agricola de esta vasta regidn.

1_4;2 Ganaderia

28
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La ganaderia es uno de los principales reng1ohes dé la eco
nomia del Departamento de Sucre, no obstante haber sufrido
una disminucidn en su ritmo de'crecfmiento, a mediados de-
]é década pasada, por efecto de la Reforma Agraria, la me-
canizacidon de Ta agricultﬁra y pbr no contar cpn'mercados-
suficientes, se puede afirmar que sigue siendo'ia mayor ac
tividad en esta regidn, llegando a ocupar aproximadameﬁtei

. |
las dos terceras partes de las regiones planas.

N

En 1a regidn norte del Departamento se explota en mayor -

proporcidén la ganaderia del cebd, y en la regién central,

la ganaderfa de levante y cria, siendo necesario desplazar
los ganadqs hasta la regidn sur (Mojana y bajo San Jorge)-

en la época de verano.

En el Departémento existe por 1o menos unos 80 haciendas =

con 1icencia:para exportacidn de ganado.‘1o’que nos demues

‘/__,,.....w.._,,

#.4';

tra Ta 1mportanc1a que t1ene esta actividad en e1 menc1ana
. ; ,f{@
do Departdamento de Sucre. - .{ﬁf
: &=
Y =
X

. \"\-.“%;7 N

E1 Fondo Ganadero de Sucre, no obstante haber atrave ado =

por una crisis administrativa que lo tuvo al borde de su

liquidacidén, estd contribuyendo al fomento ganadero de Su-

cre con ganado de crfa.y en pequefia escala con ganado de -

eba ' prestando Tos servicios de asistencia;técnica a -

N

1sus soc1os. Actua1mente el fondo cuenta con unas 6.000 ca-
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~po de técnicos en la materia.

N TOTE iy

kT, g TR e T

bezas de ganado aproximadamente.
La Secretaria de Agricultura y Ganaderia Departamental es-
td prestando los servicios de asfistencia técnica a peque -

Aos y medianos ganaderos, para lo cual, cuenta con un equi
. , . . . i

1.4.3 Actividad Pesquera

En To que éoncierne a esta actividéd, podemos depir Que Su
cre e§ rico en este rengldn tanto en el orden maritfmo,co—
mo en:el fluvial. Geogrdficamente esta riqueza esta ubica<x
d& al norte y sur del Departamenfo'en las reg%oneé denbmi;
nadas Golfo de Morrosquillo y depresién del Bajo Cauﬁa y--
Bajo San Jorgé; entre los centros productivos y de;comgr -
cid]izaciﬁn de este producto, se destacan 1as'10ca11dades

de Tolid, Coveflas, Berruga, el Gonfo de Morrosqu1]lo, San -
Marcos, Caimito, San Benito, Sant1ago, Sucre,.MaJagua1 y -

L

Guaranda.

'La pesca alcanza su mayor porcentaje de produccién-durante

el segundo semestre del afio. Sin embargo, en el pr1mer se-

mestre también se produce, pero en menor esca]a.

Los prfncipaies mercados para el producto a nivel Nacional
son: Medellin, Bogotd, Cartagena, Barranquil]a,ernterTa y

C ' 30



- demos destacar las siguientes:

"1.4.4 Actividad Maderera

“Sincelejo.

Se estima que anualmente se movilizan de los centros pro -
ductivos unas 10.000 toneladas aproximadamente. |-
. , _ , - i

Entre las especies mds importantes por su carne y pESOﬁ po
|

.1.4.3.1 De Mar: Entre Tos cuales tenemos el Réba1d, Cq1a~'

mar, Sierra, Mojarra Blanca, Pargo Rojo, Burel, Camardn, -

Langosta,‘Cangrejo, Ostras, etc.

1.4.3.2 De Rio: Entre los cuales podemos mencionar ei Bo-
cachico, Moncholo, Pacoro, Mojarra Amarilla, Badfe Pintado

Bagre Blanco, Blanquillo etec. - JORST

7 B :‘ T, .
@.@wm WETe T
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g ‘ 7 .
La produccidn de Madera en el Departamento de Sucre.,~es ca-

si nuia, por horcontar con bosques propiamente dichos, y -
porque en las regiones en donde existen ha sido mal explota

das causando su desforestacidn.

En la costa dé1 Golfo de Morrosquilio existenfmang}ares que

alin producen madera pero en menor escala, precisamente por-~

'su mala explotacidn.

31
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La madera que se consume en el Departamento es adquirida -

del Magdalena, Cérdoba, Bolivar, etc.

Actualmente existen para el Departamento de Sucre progra -
mas de_fdrestaciﬁn, que se estah poniendo en marcha a tra-
ves del Inderena y por intermedio del Pfograma de Foresta~ -
cidn de Bosques Comunales. Estos programas se estan desa-
rrollando en las sociedades comunitarias de : La Marta don
de se esta cultivando una extensidn de 40 hectareas, con -
un totaT de 46.640 drboles de las especies semejahtes a_'—
1as espeéies Roble, Cedro, Euca1iptos, Ceiba, etc.; en la-
sociedad de Santa Clara hay mis de-30 hectéreas dediCadas;
a la siembra de especies semejantes a las de la sociedad ;
comunitarfa dela Marta; en los P1ayonés de San Behito se -
han sembrado_1.340.'920,érbo1es maderabies enrun tofa1 de

1.150 hectdreas; en la sociedad comunitaria de Ta Argehti-'

na se viene trabajando intensamente y se han cultivado 60

- ‘ . ' - : T
. hectdreas de Eucaliptos. o g PN
S ‘ /NN
(R ey WA
: g3, 4 A
. . : =y . . R
1.4.5 La Minerfia - COAZE i j
. Lt -t [
Py - .Eﬁé
i
", “‘:?.ff Fn
-t ey

e

El Departamento de Sucre se caracter1za por tener reservas

~apreciables de piedra caliza, arena y cal en la zona de To

luviejo. Ademas Sucre cuenta con yacimientos petro1fferos~
ublcados en la zona comprendida entre Tos Mun1c1p1os de Ma

~Jagua1 Sucre, San Benito, San Marcos, S1nce1eJo,,Coroza1

32



San Onofre, y Told; los cuales aln se ehéuentran.sfn explo
tar. También ha sido 1oca11zado hierro en la Serran1a de -
Mar1a, y yacimientos de carbon, yeso y calizas en la m1smal
regidn (Serrania de Maria), hasta el momento no hay exp]o—'

v

taciones sobre estos minerales.

1.4.6 La Industria

La 1ndustr1a en el Departamento de Sucre Sse- encuentra inci

piente en su desarrollo, debido pr1nc1pa1mente a la esca -
sez de agua y energfa eléctrica. :
" 43218

La dnica indu;tria de importancia en el Debartamehto es Ca

les y Cementos de Toluviejo S.A. "TOLCEMENTO", Ta cual da-

una produccién mensual de 20.000 toneladas con un_ total de

210 trabajadores. Le sigue en orden de importancia la pro--::

" cesadora de leche CILEDCO, esta empresa actua{mentersélo--

es una planta de enfriamiento y a]macenamiento.de 1eche pa
ra transportarla a Barranquilla. Entre otras industrias de
cierta importancia tenemos: las fébricas de gaseosas; de'-‘
hielo y oxigeno ( sifuédas en Corozal ). Ademds de las anQ
teriores 1ndustr1as, existen en muchos Mun1c1p1os pequenas

1ndustr1as ta]es como Tabricas de carrocerias, har1nas de-

hueso,; condimentos, tapicerfias, mueb]es, ta]abarter1as col

chonerias, confecciones, tipdgraffas,'prefabr1cados de ce-
mentos, etc.
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2. ESTUDIO DE MERCADO '

A través del conocimiento e investigaciones del mercadeo -

han ido surgiendo las diferentes instituciones detallistas,

como resultado del crecimiento de la poblacidn y las nece-

sidades del consumidor. Es asT como durante los afios de 1a

- gran depresidn econémica a principios del decenio de 1930+

a 1940, abarece'un nuevo tipo de establecimiento distribui

dor de-productos alimenticios, llamado "Supermercado", el-

cual se desarrollé rdpidamente y atrajo la atencidn en for.

ma excepcional por los diferentes empresarios en los dis =

tintos paises y ciudades.

Los supermercados eran tiendas muy grandes dedicadas prin-
cipalmente a la venta de productos a1imentiéios a bajo pre
cio. En donde el duefio del establecimiento, quien a menudo

era un mayorista de abarrotes o un hombre con experiencia-

"de tiendas en cadena, operaba generalmente al de productos

~alimenticios. y arrendaba espacio a otros que operaban fuen

tes de soda, restaurantes y otras clases de negocios, como

productos farmacéuticos accesorios para automéviles, ropa,

utensilios de cocina, ferreteria y jardinerfia.
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Las caracteristicas fundamentales que distinguen a-un su -
permercado de las otras instituciones detallistas son: te-
ner una 17nea completa de productos alimenticios como aba-
@ rrotes, carnes, frutas y 1egumbr_es frescas, productos deri

vados de la leche y productos de panaderia. Pueden también

manejar otras lineas de mercancias como utensilios de coci

na,'ferreteria, jardineria, fuente de soda, articulos para
| A ﬁocador, juguetEPTd,Vrecientemente'ga5011na y accesbrios -
para automéviles. Para que un supermercado ggg clasificado
asi, no tiene necesariamente que manejar la varfedad-de 19

neas de mercancias antes mencionadas, .sino que debe ser me

ramente un establecimiento completo de alimentos.

i _ - E1 crecimiento del supermercado se ha debido principalmen-
| te a sus-métodos de operacifn y a su politica comercial.Es

asi como‘fiene la ventaja de la facilidad para comprar,per

v mitiendo al consdmidor la adquisicidén de todos los alimen-

| tos para toda su familia en un solo establecimiento. Tam -

bién es preciso resaltar que el supermercado fué la prime-

ra institucidn detallista que proporcioné, como parte inte
gral de su operacidn, espacio libre para el aparcamiento de

. ‘ : autombviles. Finalmente estd el método de operacién de au

R e e

toservicio. Esto no s6lo redujo los gastos y aumento la -
o . eficiencia del establecimiento en relacidn con el tipo de-

operacidn con servicio reducido de empleados, sino que tam

bién did como resultado, el aumento de ventas por clientd .~

4 5 -
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Para el montaje del supermercado, hay que investigar en -
‘forma exhaustiva sobre las necesidades y gustos de los con

sumidores del Barrio Las Pefiitas y sectores aledafios para-

-saber cuales serdn nuestros clientes asi como sus gustos,-

deseos, necesidades y cual su comportamiento con respecto-
a la compfa. Lo cual esta inf1uenciadq pbr aspectos de ti-
po sacial y econémicolgPor 10 que consideramos que nuestra
ihvestigacién sobre todos estos aspectos nos permitiran -
p1anificaf y elaborar todo un programa tendiente a satisfa
cer a los clientes, 1o que nos permitird lograr el éxito =

comercial y Ta rentabilidad esperada por los inversionis -

tas de esta institucién, considerada como una de las. inno=

s

vaciones de gran significade en las ventas al detal&g_
_ o - g S
2.1 ANALISIS DEL CONSUMIDOR : Q?{

- A través del tiempo, la mercadotecnia ha venido siendo con

siderada, como funcidn importante de todas las organizacio
nes que tratan de servir,sentir y satisfacer a.determina -

dos grupos de personas y mercados.

E1 concepto de la mercadotecnia consiste en la orientacién

hacia el cliente, respaldada por una mercadotecnia integra’

da, tendiente a producir satisfaccidn y bienestar a Tos -
¢lientes. Para lo cual planea un conjunto coordinado de.-

productos y programas, a fin de responder a los intereses-
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propios de los consumidores y de la sociedad en general,co '

mo clave para alcanzar los objetivos y utilidades de la or

ganizacidn.

" Por lo que consideramos que la compafiia debe dejar de‘mirar
hacfa dentro a sus productos, para mirar hacia fuera ¥y bb—
servar las necesidades del cliente; ya que el horizontelde

**i‘ ©un negocio no estd determinado sb6lo bor 1o que producero -
4 ,

= por lo que Te resulta mds fdcil fabricar y lanzar al merca

_do, sino que debe averiguar mucho mds sobre qué'es, lo que
es, 10 que esta dispuesto a comprar el consumidor. Ya que-
es el cliente quien determina qué es un negocio, que produ

' . cey si va a tener éxito o no. Por ende debe mirafse a la-

i"‘ ' E compafiia con los ojos del consumidor, ya que el cliente es
! el elemento mds importante en el proceso de Ta mercadotec-

nia. Por To cual el andlisis del consumidor se ha converti

do en un aspecto de gran importancia tanto para el empresa

.rio como para, el investigador de mercado.

| : Por 1o tanto es necesario tener en cuenta para éste ané]i-s¥

sis los ingresos de los consumidores, Sus necesidades y de

yj!_ seos, sus motivaciones y aptitudes, asT como también la -
-"j ) V - . -

j“_ ubicacién y caracteristicas de la respectiva poblacion que
i . CoL s

4 constituye nuestro objetivo en el presente capitulo, con =
il ‘ o

;E el propbsito de minimizar los riesgos para lograr los obje
é _ tivos deseados, asi como también tomar las decisiones més-
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via51es con respecto al montaje, capacidad, producfos etc.

de la compafifa. ' R f,;f;?_
2.1:% CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS _ ‘(ig “L

. t . N .
Teniendo en cuenta que los miembros de la sociedad en e
vivimos, constituye el elemento principal de un mercado de
éonsumo, e$ necesario hacer un ana11s1s en 10 que se ref1e
re a sus caracteristicas demogréficas como 1a edad e1-se-u
X0 ¥y tamaﬁo de las familias.,con el fin de cuantificarlas -
para determinrar los lineamientos o.tendencias qué tendran
nuestro pfogramas de mercadeo en el estudio que estamos -

realizando.
2.1.1.1 Distribucién de Ta Poblacién por Edad y Sexo
Las variables de Ta poblacidn edad y sexo investigadas en-

el sector Las Pefiitas, determinaran Ta estructura de di -

chas variabTes asT como la relacidn propoercional de cada -

-grupo con ‘relaci6n al total. Ya que dicha distribucién es-

un factor determ1nante en la adqu1s1c1on de c1ertos produc

tos de la Canasta Familiar.

La distribucién de la pobTac1on por edad y sexo, 1as des -
cribiremos en c1ertas categor1as 0 grupos ‘de edad med1ante

una piramide poblacional.
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8 B Teniendo en cuenta la poblacién que esta en capacidéd de .- .
|;‘_ .  trabajar y‘ei resto de la poblacidén que por diversos_mOti?

B vos no desarrolla actividad alguna que contribuya-a la pro |
.ﬂ;” | . duccidn de bienes y servicios de un bais,.clasjfitafemos\e-
’ 1a poblacibn en tres (31_grupds:‘menores de 15 aﬁbs, &é.15-

a 64 y de 65 y més aﬁo$ de edad.

k
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ISTRIBUCION POR EDAD Y SEXO DE LA POBLACION
DE LAS PERNITAS 1983

EDAD . HOMBRES %  MUJERES %  TOTAL %

0 -4 . 57 7,96 57 7,52 114 7.75

5 - 9 104 14.57 76 9,89 179 12.16
10 - 14 131 18,35 100 13.19 231 15,69
15 - 19 105 14,70 144 19,00 249 16,92
20 - 24 48 6,72 87 11,48 135 9,17
25 - 29 94 13,17 111 14,64 205 13,93
30 - 34 63 8,82 68 .8,98 131 8,90
35 - 39 59 8,26 61 8,04 120 8,15
40 - 42 - 27 3,78 - 24 3,17 51 3,46
45 - 49 . 15 2,10 19 2,51 34 2,31
50 - 54 3 0,42 5 0,66 8 0,54
55 - 56 .4 0,56 2 0,26 6 0,41
60 - 64 . 2 0,28 1 0,13 3 0,20
65 y mds 2 0,28 4 0,53 6 0,41

714 100,00 758 100,00 1.472 100,00

FUENTE.: Encuesta directa a los Consumidores

Es asi como podemos observar en la piramide de la pobla =
cién que el 35,6% de ella es menor_de'15 afios o0 es eminen

temente jéven, 10 que implica que mds de una tercera par-
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'qutac1on_en edad de ' no produc1r es del 36.01%. T

‘cidn de 15 a 64 afios de edad, representa en nuestro estuu

dio el 63.99%. | L6 cual nos 1nd1ca que Ta mayor parte de

te de los residentes del sector constituyen un'poténciaT'a_'

de fuérza'dé'trabajo en el futuro.

. ET otro grupo de personas que pertenecen a 1a pob1ac1on de

pendiente, 0 sea de 65 y mas afos de edad representa una—

5wproporc1on de1 0.41%- Lo que significa que el total de 1a-~

i ‘

La fuerza de trabajo de un Pafs constftuida'bor Ta pobla

1

. pob1ac1on de éste sector esta en edad de contr1bu1r -
. realmente a 1a produccidn de bienes y servicios. Es preci-:
so destacar que las museres const1tuyen el 35 46% de- 1a Po

b]ac1on econom1camente activa, de la cua1 e1 30% desempe-:'

' 'na?es en todes los campos, secretar1a etc.

Podemos agrégar ademds que asT como hay un porcentaje de -

poblacidn en capacidad de desempefiar una aétividéd 1abokib
sa, asi tenemos también un porcentaje bastante representaﬂ~i
~tivo de nifios que necesitan de una amp1ia gama'de'prodUC_¥'
'tos como : compotas, cerea1es, verduras, huevos,,1eche en-_'

‘polvo y otros productos para su a11mentac1on.

41
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Pero es importante sefialar que no sélo ese grupo dé_edad 5

necesita de los productos anteriormente descritos, si no -

que cualquier grupo de edad, requiere ademds de una gran:-

53

cant1dad de productos alimenticios bas1cos, como los. v1ve-.f"

ros, abarroLes, carne. de res, po]]o, pescado y otras vVa 4{
‘riedades de carne, deStacandose-aqu1 Ta pob]ac1on entre 15‘
y 65 afios y mds; todos los anteriores pfoductoé; juﬁto$COn;Vi
Tas drogas Y cosmetums conforman la Canasta Fam111ar de1 li

Barrio Las Pen1tas y sectores aledafios. Jm‘h:ii,fi"§5f'ﬁ

 _2;1.1.2 Nimero y Tamafio de las Familias

La formacidén de la familia constituye un‘factdk de gran‘im'
portancia porque determina un potencial de compra por nid -

- cleo familiar.

nas de ithuencié; resulté que el 97% de‘Uhidades‘vivieﬁdal
‘iésté habitada por'una familié y el 3&%'apquim§damente esf”
tan ocUpadas por dos familias. Es preciso anotar que hd'en”
-contramos una casa con mds de dos fam111as‘rE1 namero de -

personas que conforman cada fam111a oscila entre dos y onQ

ce personas, predominando Tas familias de 3 4, 55 6 y. 7 -

_personas, destacandose las fam111as con 5 m1embros, las -

~cuales tienen una part1c1pac1on en el tota] de fam1]1as -

por vivienda de 27.2%. Basdndonos en 1a.poblaCI6n deT'sec—

42
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Ne® TAMANQ
- Familia con

NUMERO Y TAMANO DE LAS
FAMILIAS POR VIVIENDA

FRECUENCIA TOTAL FAM. PROMEDIO v

Una Sola 2a Flimilia POR VIVIEN DE FAMI-

o L ra Por Viv. DA | LIA/VIV.

Familia /Vivivienda
1 Dos miembreos 5 4 ' 9 3,0 %
2 Tres " 61 3 - 66 21,39
3 Cuatro® 60 1 61 20,3 1
4 Cinco " 81 1 82 27,2 4
5 Seis " 45 0 45 15,0 9
6 Siete " 16 0 16 5,39
7 Ocho " 15 0 15 5,0 9
8 Nuevé " 4 0 U 1,3 7
9 Diez " 4 0 | 4 " 1,3 4%
10 Once " 1 0 1 ‘ 0,3 7
292 9 301 100,04

FUENTE . : Encuestas realizadas en el sector LasrPeﬁitas y

- sectores aledafios.
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tof y zona de influencia, deterhinamos que el nimero pro -
medio por familia es de 6.7 personas aproximadamente; como
deducjmos,tambfén que ej.nﬂmefo promedio de viviéndas en -
el Barrio es de 1.557. Obteniéndosé de esta manera una po-
blacién total de 10.433 personas en. el sector Las Peﬁitas-

1
: .
i

y zona de influencia.

1 ‘tv' : Con relacidn al estado civil de las persohas, podemos de -
5 | cir que del total de personas encuestadas, el 58% son sol-

teras, el 33% casadas y el resto de ellas, una parte vive-

en unidén libre, otras son separadas y algunas son viudas.

~dientes, desde el momento en que disponen de un ingreso -

¥

? - : En relacidn con las personas, estas son las mds indepen -
g
]

personal, ya que en la mayoria de las veces son autdénomas
en cuanto a la satisfaccién de sus necesidades, no encon-
- ' trando en estas mds limite que los recursos de que dispo-

: . nen.

| o . La situacién de la persona integrada en un ambiente fami-
P ‘ liar es completamente distinta, el nifio por ejemplo depen

.de de sus padres en lo que se refiere a su alimentacidn,-

ropas etc., la madre debe tener en cuenta los gustos y de

seos del marido, de los hijos y demds miembros de la fami

1ia. Por ende al formarse una familia nacen cierto niGmero_ __

de necesidades especificas.

-
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2.1.2 Crecimiento de la Poblacién en 1a‘Zona de Ihf]uen -
cia |
Hemos considerado la zona dg influencia del Barrio Las Pe-
iitas, porgque nos permitird determinar unimayor nidmerc de
consumidores; ya que al estar cerca al sector en estudio -
podran adquirir tos productos de Ta Canasta Familiar en -

un local comercial ubicado fuera del centro de la tiudqd.

Los Barrios que consideramos como zona de'inf1uén¢ia para
el presente estudio son:Las Margaritas, Venecia, Bdston, -
Sincelejito, ET Cauca y el Bosque, por encontrarse cerca
al Barrio Las Pefiitas, lo cual perm1t1ra a Tos hab1tantes

de estos sectores tener acceso al futuro Supermercado

Es importante anotar que los Barrios pertenecientes a la -
zana de.influencia no cuentan con locales de distribucidn-
con métodos modernos de funcionamiento. Por lo tanto el -

montaje del Supermercado en el Barrio Las Peﬁitas;'1es‘fa—

'ciTTtaré 1a adquisicién de 1os'productos de la Canasta Fa-

miliar.

" Es preciso sefialar que en este sector existen considera -

bles extensiones de tierras inhabitadas; donde se pueden-
construir muchas v1v1endas que incrementarian la pob1a -

cidn ex1stente, que sera de gran 1mportanc1a para nuestro

45

56



i

3
§
i
#
i

-

proyecto, porque indicaria un aumento en el nidmero de con-
sumidores en el futuro y por To tanto un incremento en las

ventas de los productos de 1a Canasta Fami1iar.

Entre las variables demograficas que influyen en e1 creci- |

miento de Ta poblacién tenemos: la natalidad, la morta11 -

- dad y_Tas migraciones. Con respecto a esta Gltima var1ab1e

podemos'decir que es importante, ya que los 1nm1grantes -

SOn personas que se agregan a l1os que viven en un 1ugar de

terminado. Es asi como pudimos observar en 1as encuestas -

realizadas, que el 35% del total de personas encuestadas -

- 0o son nacidos en la ciudad, sino que vienen de los. Corre-

gimientos, Municipios y ciudades vecinas.

Teniendo en Cuenta la tasa de crecimiento de Ta poblacién

de la c1udad de Sincelejo,. ca]cuTamos que para e1 .afo 1987 .

" Ta pob]ac10n del sector Las Pefiitas y su zona de 1nf1uen =

cia serd de 13,700 personas.

2.2 ANALISIS DE LOS INGRESOS - | ;

ET ingreso es una de las variables mas 1mportantes, ya que -

el gasto de las persbnas depende principalmente del nivel- -

de ihgresos disponibles que tengan. Por lo tanto: considera

mos que el andTisis de los ingresos asi como su distribu -

cién son de suma importancia, ya que 1a gente por 51 son”’*

fc.
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no hacen mercado sino .que necesita tener cierta cantidad de

dinéro para adquirirs sus productos.

— ® ERY . Gee

2.2.1° Reparto del Ingreso Familiar °

".,Considekando'que'el mercado de‘consumo'esta"cohpuestoade fa

'm111as, que son.Tas que rea11zan la mayor parte de las con-

ar

DL pra5° anaTIzaremos el reparto de 105 1ngresos.  fﬁ

E1-ingreso fdmiTiar estd conformado por la cantidad de dine
jro ya sea en espec1e 0 metq11c0, rec1b1da por 1a un1dad Ta-

m111ar, Ta cua] esta constituida normalmente por un grupo -

- de dos o méds personas que viven Juntas y que estan relacio-

nadas por el parentezco, el matr1mon1o o-1a adopc1on. Antes’

}ffw . J_ ' de hacer e1 andlisis del reparto del 1ngreso fam111ar, des—-

'cr1b1rgmqsr1os naveles-de 1ngresos de.Jos.hab1tante5 de1 -

gy L -~ sector en estudio.

A
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PROMEDIO DE LOS NIVELES DE INGRESOS

~PERCIBIDOS POR LAS FAMILIAS

- CONTRIBUCION

48

NIVELES DE INGRESOS| FRECUENCIA{.PORCENTAJE
' : PORCENTUAL -
DEL JEFE DE
K LA FAMILIA -
EN EL INGRE-
SO TOTAL .
o . FAMILIAR
' 5.000 a 9.500 3 0.26 0.69
19.501 " 14.000 13 1.83 3.08.
14.001 " 18.500 48 9.32 14.95
18.501 _" 23.000 63 15.62 12.65
23.001 " 27.500 49 14.78 14.18
27.501 " 32.000 34 12.09 10.66
32.001 ™ 36.500 32 . 13.09 9.00
36.501 " 41.000 21 9.72  6.39
41.001 " 45.500 10 5.17. 5.17
45.501 " 50.000 13 7.42 7.42
50.001 " 55.000 7 4.39 5.44
55.001 " 60:.000 5 3.44 . 0.00
60.001 "100.000 3 2.87 - olpo
' FUENTE,:'Encueta Direct;'a los Cthumderes
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Teniendo en cuenta el cuadro anterior, clasificamos 10s in
c.. . .7 gresos en niveles bajos, medios y altos, teniendo en cuen:
ta los criterios del DANE y las encuestas directas a los .-

’.H'.‘ . S :consumidores.'Es as1 como podemds obserVar que*el 55 58% %

a2 _ de 1a poblacién del. sector txene 1ngresos cons1derados§éo%n
i%  - BT mo. n1ve1es medios. - D - o ‘”E |

S e E1 ingreso fam111ar promed1o es de $ 27. 803 pesos mensua‘;
- SR

d‘1es siendo- e] Jefe del Hogar qulen presenta 1a_mayor‘cqp_—”

TR T

@-;trqbuc10n con un 89.6% del ingreso fami1iér_tdta1ﬂ T

b s . ‘

P . .. Con relacién al reparto del ingreso familiar, este se re -

S ~fiere a la forma como gastan las familias sus ingresos en-
e « la adquisicién de bienes para satisfacer sus necesidades.
PR B
x
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REPARTO DE INGRESO FAMILIAR

( Por mes )

lcoNCEPTO GASTO TOTAL | GASTO PROMEDIO | PARTICIPAA .
- $ . $ a CION POR 4
b : " | CENTUAL EN =
EL GASTO q
| | | PROMEDIO. | |
Alimentacién . 5.349.750 - | 17.773 .. 63.92
Transporte  725.000 2.409 . 8.67
Vivienda ' 532.524 1.769 . | - 6.36
Servicios Piblicos 563.660 1.873 | 6.74
Otros{Ahorros,cole g .
| . gios, Recreacién - . A /
4 L ' ‘ . ’ .
'§ ete. ) 1.197.679 | 3.979 | 14.31 |
; 118.359.914 27.803 |- 100.00% |
ig FUENTE: Encuesta directa a 1os consumidores.
ﬁ'i . ' E1l gasto promedio en alimentacién es de $‘17.773,‘tant1‘-

~dad que representa el 63.92% del total de sus ingresos,de

mostrando que mds del 50% de los ingresos devengados por-

las personas se dedican a la compra de productos alimenti
" cios.
; ET gasto en -alimentacidn serd analizado teniendo -en cuen-

g S | 50
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ta el gasto en_pesosimensualés por cada ciasé‘de_productdﬁﬂ

Casi:

_ MENTOS POR CLASE DE PRODUCTOS

oL |

DISTRIBUCION DE GASTO EN ALI-

| ALIMENTACIONES

o

" .1 Carnes

I'Pollo  306.760-

Res y -

Viveres

y Aba-

rrotes

| Frutas y

‘Verduras

- | Huevos

Productos
L.acteos
Drogas y

Cosméticos

‘Pésca&o_2273050‘

Otras 1.106.620 . .

s

 1.639.430

2.111.520°

' 341.450

269.610

419.169

568.580

5.447

1.019

755

Lo3.673 L

o 7le1s

11340 o
- 8%

1392

1.889

" DIO EN - § .
B ©. EL GASTO o .
* ' PROMEDIO . |-

-+ | CLASE DE PRODUCTOS GASTO TOTAL " GASTO PROM. PORCENTAJE

0 PARTICI-
PACION EN-

o '13O1§4¥;
5.73

4,24

20.67 ~ o |

- 5.349.750

17.773

I ’

L FUENTE : Ercuestas directas al consumidor
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bro 1nc:uye 1o s1gu1ente

.

car, sal, y toda clase de en1atados

ta antes de analizar cada uno de los rubros anteriores,de

kfiniremos cada grupo de producto’de’Ta Canasta Familiar.

Carnes : Parte bTanda del cuerpo de los: an1ma1es, este ru

|
i
P
|

" Pescado: Comprende la variedad de peces comestibles qué -

L

exTsten, - _ L . o i

ﬁo?]o 't Involucra la carne de gallina grﬁoﬂTa;yﬂpufiné{

" Carne de res y otraS"AquT agrupamos ]a‘carnefde res, CEP

; do, carnero y carne de cualquier otro an1ma1 comest1b1e,-

d1st1nta a 1as menC1onadas anter1ormente.

Viveres y Abarrotes : Aquf agrupamos Tos granos, produc -
tos agricolas procesades y otros. Entre los granos tene. -
mos: arroz, maiz, lentajas, alverjas y frijoles entre -

otros.

Entre 1§s préductos agricolas tenemos: el pTétand; la yu-

ca, el fiame, la papa, batata y otros.

Dentro.de 105promﬁmﬂos tenemOS' e1 ace1te, eT pan, e] azu'
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" cebolla, aj?, apio, péréji],rci1antrb_étc. } ﬂ o ij-i

.

En e] Ttems otros encontramos Tos a11nos y. demas productos

. de Ja Canasta Familiar no. 1nc1u1dos en los anter1ores ru -

bros.

Frutas y_Verduras"; Aqu1 agrupamos 1a pera, fresa, mango,

naranja, nispero, pifa, etc.,

En 1o que respecta a las verduras tenemos: el col, .tomaté, -

Huevos : Inc1u1mos aqui Tos huevos de ga111na cr1011a Y .

purina, 1los cua1es contienen un. germen envue]to en sustan-

cias de reéserva Yema 0 vitelo y c]ara rica en a1bum1nas, -

lesta proteQTdo por una cascara, caliza porosa._*

- Productos Licteos : Los l&cteos incluyen entﬁéfotros los -

'-siguientes: La leche, 1Tquido b1anco de'sabor-du1be que se

gregan Tas mamds de 1as hembras de Tlos an1ma1es, s1rve de

_a11mento a 105 nifios,porque es rica en grasa, prote1na lac

‘tosa, v1tam1nas y sa1es m1nera1es.

‘Leche en pplvo.: La que ha sido\despfc?ista del agua que -

contiene.

ry

Queso : A11mento que se obu1ene hac1endo fermentar ]a 1e-"

o

che cuaJada

53
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‘ o L L
cos y los articulos de belleza, incluimos ademds todos los

2

Los demds productos que se derivan de la leche como Ta man

tequilla hace parte de Tos lécteos. ‘ e

" Drogas y Cosméticos - Comprendén Tos productos farmacéuti

, |
articulos de aseo personal.

E1 rengldn de las carnes, esta representado asfT :'5.73%1pa'

'lfa ia cérne_de'po11o, 4.24 para el pescadd y 20.67 para -

carne de res y otras; para un total de 30.64%; porcentajé-

que ocupa el.segundo lugar en participacién con respesto -

‘al total de gastos de en alimento. Destacamos aquf que la- "

mayor participacidén de la carne de participacién de este

renglén To ocupa la carne de res.

Los viveres y abarrotes, representan la mayor participa

cién en el total de gastos que tienen las familias al ad.-.

~quirir los productos para su alimentacidn como,é] arroz, -

manteca, pldtano,yuca, etc. los cuales tienen qhafparticia

27

pacidén predominante .en el rengldn en mencidn.

=
el . .
v} s o, [
e g i
> . R

S

Las carnes junte con los viveres y abarrotes se consideran<ils .

!

como los productos lideres en la alimentacidén de las perso -

nas. segln el resultado que obtuvimos en la encuesta.

El resto de productos que componen la Canasta”Fémi1iaf co-

54
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mo son:  las drogas y cosméticos tiene un porcentaje de. -

part1c1pac1on de 10.63%, los productos. 1acteos 7.84% las-
frutas y verduras 6. 38/ y les huevos, t1ene un porcentaje

de part1c1pac1on de 5. 04% todos estos porcentaJes con res

'-pecto al gasto total. s - - J_*
I

ET gasto en transporte-répresenta, el 8.7% del total de1--

L

ingreso familiar, porcentaje bastante significativo para

_ nuestro andlisis,iya que gran parte de el gasto 1ncurr1dol
‘por 1os habitantes del Barrio Las Pen1tas Y zonas de in.-
!f1uencia, en el traslado que realizan para la adquisicidn_

de lTos productos badsicos de su a11mentac1on, ya que-el- -

sector no cuenta’ con locales comerciales con ef1c1entes‘

métodos de funcionamiento.

ET costo en transporte, lo obtuv1mos ten1endo en cuenta

la frecuencia con que las personas realizan sus compras,

as como la clase de transporte que ut1]1zan Ios consumi~

dores para trasladarse al mercado piblico y supermercados

del centro de la ciudad.
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"~ _GASTO MENSUAL EN TRANSPORTE INCURREDO:PORI LOS

CONSUMIDORES AL REALIZAR LA COMPRA DE SUS. PRO

DUCTOS ALIMENTICIOS

52.840

MEDIO DE TRANSPORTE FRECUENCIA DEL COSTO PARTICIPACION
'TRANSPORTE UTI TOTAL PORCENTUAL CON
ZADO MODALIDAD - $ ~ RELACION AL,cos
B _ T0. |
Carro Propio 23 7.6% " 10.550  ° 19.97% :
Taxi 33 11 2.200 4.16 -, -
Buseta | 2 0.6 200 0.38
Bus-Bus 37 12.3 9.460 17.90
A pie : ‘ 59 19.6
‘Colectivo - . 121 40.3 19.500 36.92
Bus=Taxi . 26 8.6 10.920 20.67
301 1, '100.00%

FUENTE : Encuesta directa a los Consumidores

~ Analizando los datos del cuadro anterior, podemos observar

que el 80.3% de la poblacidn utilizan diferentes medios de

transporte, para realizar sus compras fuera del sector,sien

do el cOlécfivo y la modalidad bus-bus los medios de trans—'

pio y busetas.

56
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_respect1vamente, 31endo1e11a moda11dad bus tax1, carro pro
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E1 19.6% restante del tbta] de las familias encuestadas -

realizan. sus compras en las tiendas vecinas por varias ra-
zones como son: Ta cercanfa, la concesién de cred1tos por-

que Tes venden a altas horas de 1a noche, etc.

Lo anterior nos indica la necesidad de implantar un esta -

blecimiento comercial en donde 1os moradores del Barrid N

zona de influencia puedan adguirir sus productos a baJos
precios, con comodidad, calidad y atenc1on que merece el -~

ciiente, para asi reducir lTos gastos en transporte que le-

implica el tras?adarse a otro sitio de COmpra. La ubica -

~cidn del supermercado en este sector no sélo benef1c1ar1a-
a cada consumldor, en forma individual si no ‘que contr1 =

buiria al desarro]?o comerc1a1 de 1a zona.

' En cuanto al gasto promedio en vivienda, este ‘es de $1 769

00 cant1dad que representa el 6.36% de sus 1ngresos Eé -f

preciso agrarar que este va]or en dinero corresponde a'Ta-

cantidad que pagan al Instituto de Credito Terr1tor1a1 [s] - 

que pagan en a]qu11er

.En To que hacé relacidn con los servicios piblicos, estos-

~tienen una paﬁticipacién del 6.74% en el ingresao Fami]iar--

total; en este rubro estan inclufdos Tos gastos en energfa

agua, alcantarillado, reco]ecc1on de - basura y el serv1c1o-

de teléfono.
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"E1 promedio por familia de los otros gastos eSfde'$3.979,.

cantidad que tiene una partfcipaqfén del 14.31%1de1 total

del ingreso percibido por cada familia, estos gastos es. =
&a&n constituidos por el gasto mensual en educacibn, vesti

'
T 2 - dos, recreacifn, ahorro y demds gastos en que incurren

o _ |
5. . ‘las familias. _ B AR
- . ' - b
|
1

2.3 MOTIVACIONES Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDQR

Después de haber hecho un andlisis del crecimiento demo -

~grafico y de los ingresos desde el punto de vista cuanti-
oo o tativo, se hace necesario conocer el comportamiento del -

consumidor en el proceso de compra, ya que si bien el as-

pecto cuqntftativo influye en Ta ven{a de 1osrproddétos,~i
también es cierto qué no es determinahte,.pof-1b que es‘-;
| | - preciso conocer las motivaciones de las persqpas,[1o cual
nos-indfcaré el comportamiento del consumidgr'frgﬁtera-.f"

los productos que consume.

A través del andlisis de las motivaciones determinaremos-.
las razones por . las cuales los consumidores compran una -

marca o'tipé de producto en Tugar de otros, 1o cual es de

terminado por ]a\persona1idad 0 el estilo de vida del con
sumidor.

AR

Las personas respondemos a ciertas con@iciOqes'internas$§%¢;fyk
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1,‘que representan una parté dindmica de la - estructura orga;‘ .
nica, lo que influye en el hecho de que una persona com - .
pre o no compre, respondIendo favorab]e 0 desfavorab1emen
jgte frente a 1os d1ferentes productos. Estas cond1c1ones 4‘
1' ij_t‘1nternas 1nc1uyen factores cognosxt1vos, como 1as 1nformai
.c10n buena o mala que 1as personas t1enen de los’ d1feren-‘
tes productos a11ment1c1os, y factores percept1vos, como-.
‘1a forma en que ven una s1tua010n o yn. producto trad1c1o—  J
‘ na1 o nuevo. Estos factores Junto con 1os hab1tas y ﬁotv?;'
'vos de compra 1nf1uyen en la forma en que se comporta eT-f _¢$‘u

:.consum1dor

" 2.3.1 Habitos de Compra

'-Los hab1tos en la compra estan dados . por 1as costumbres-ﬁHﬁ¥"
‘que t1enen Tos consudeores de adqu1r1r c1ertos pro@uctos—f
gue satisfagan Sus necesidades repet1das veces, obedec1en—-

© do al comportamiento 1nduc1do POr Sus neces1dades 1nternas.

Los patrones que determ1nan 1os hathos de compra del con~ ”j

I
J - - .
! "4  : - sumidor son Jos s1gu1entes 1nterrOgantes. Cuando, donde y

'.qu1en rea]aza 1a compra de 105 productos de la Canasta Fa—'

miTlar 'y como se transporta.

i! 2 3.1. 1 Cuando Compran 1os Consum1dores‘ . '@€i . j‘ﬁ?“‘sV
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-ttanb1en de su capacidad de compra.'

sumidores hacen sus compras al mes, presentamos en Ia s1-(5
gu1ente pag1na un cuadro con las respect1vas respuestas -

de las personas encuestadas. El numero de veces: en que Te

«

las fam111us adqu1eren sSus productos depende de 1a d1sc1

p11na que tengan estas para rea11zar SUS compras, com0r f?'"

o
Tt
i
1
I
l

" Asi como el tiempo en que ciertos productoé pUeden*permaé;f
‘necer a?macenados Esto Tnfluye en la determxnac10n de"+"

”105 niveles de 1nventar1os de los. d1st1ntos productos, en

Ta p]an1f1cac1on de serv1c1os y. por ]o tanto en las prac

"%vticas de ventas de la compan1a.

La mayor parte de las fam111as encuestadas en eT Barr1o

'_Las Pen1tas y Zona de 1nf1uenc1a, rea11zan sus compras .»;
"una vez a la semana, es dec1r, que de 1as 301 fam111as en

Cuestadas, 112 adquieren sus productos semana]mente, 105--

R

'd1ar1amente 55 To hacen qu1ncena1mente, 18 dos veces a 1a

semana y 11 To hacen mensua]mente.

;Podemos‘decif'qué esta frecuencia obedece en gran parte -

al dTa de la samana en que las personas prefieren'ir de -

—e

compras, es asT como de1 total de personas encuestadas - -

que respond1er0n hacer SuUsS compras una vez a 1a semana 1a‘%

may0r1a 10 hace eT dia sabado s1gu1endo1e el v1ernesfy e]

o

L 61
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. Para determ1nar 1a frecuenc1a de las veces en que Tos con e




»

el s&bodo y domingo.

domingo.

De las personas que realizan sus compras dos veces a 1a- se

mana la.mayor parte hace mercado los lunes y viernes.

Del total de personas que realizan sus compras gquincenalii=

mente ia mayoria respondié hacerlo el dfa sdbado, viernes

-y domingo respectivamente. ' | " . . ;

. Finalmente las personas que compran ménsualmenterprefiéren

Por 1o tanto podemos deduc1r que 1os d1as en que el super-

mercado debe ‘mantener el mayor stock de mercanc1a 50N los

dlas sabados, viernes y domingo, asfi como tamb1en ‘debe a-

condicionar en forma ef1c1ente los puestos de. pagos, para-‘

evitar Ta congestion en ellos y asi poder ofrecer Ta aten

cidén y comodidad que mérece el c1ienté.
2.3.1.2 Donde Compran Tos Clientes

En este aspeCto tendremos en cuenta no solo el almacen ©

'negoc1o donde ellos realizan la compra de sus productos,

sino que ademds. determinaremos. el lugar en donde el c11en-

te toma, 1a dec1s1on de adquirir los productos que neces1-'

ta, como tamblen la ca110ad de 105 mismos Ly sus preferen--

- 62
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cias por las marcas comerciales.

S

Con relacidn a Tos establecimientos por Tos cuales—hay -

una mayor preferenc1a para rea11zar las compras son: el

mercado piblico, el supermercado ley y las t1endas vec1

nas, con una part1c1pac1on de1-43 30%, 21. 65% y 21. 59%'.

respectivamente. Los demds locales comerc1a1es como e1

‘superMercado San Rafael, Confasucre, l.a Cascada Cetracol

son v1sxtados con una frecuenc1a mensual de 7. 14% 4, 60%

'0.89% y 0.83% respect1vamente.

. Podemos observar también que los habitantes del sector ad

-quieren‘sus‘productos en un solo lugar. Lo cual nos permi

fe indicar que e1 99.6% de las familias encuestadas esta-

"rén dispuestas a realizar sus compras en el supermercado -

ubicado -cerca a su casa.

Para ana1izér el lugar en donde los clientes ﬁomanl1a de-
cisidn de compfa; comenzarembs hablando de la decisién .
primaria, la cual se dedujo'de las encuestas realizadas a
Tas distintas familias, es asT como-podehos afirmar que -
la decisidn primaria de compra 1a.toma el ama de casa an-
tes de haceﬁ sSus compras, ya qﬁe es ella 1aique decide -
qﬁe alimentqé necesita ¥ el sitio donde kea]izaré la com-
pra.'Péro a;pesér de esto podemios agregar que la decisién
final de compra sobré la clase y marca del producto la to

AN S, e o
i : 64



. ¥
el objetivo de‘obtener“e]‘exito deseado.?v ;['“ { ;ﬁ* y‘“
_ R {

a-

ma en e1 estab]ec1m1ento comercial, no 361o'dé 105 prOduc:

‘tos que 11evaba programado comprar, sino. que a] recorref-@”

1 Tocal adqu1ere tamb1en aque11os art1culos que no te k{

n1an programados se debe a la exh1b1c10ﬁ y presentac1on -

de 105 productos,,a la var1edad de mercanc1a, promoc1onesﬁl

y al amb1ente acogedor del lugar. Aspectos estos que hay—f

|‘.‘.

"'que tener presente para el montaje del supermercado,,con‘f )

'w?2.3;1;3- Quién realiza la Compra '

] -

's&

'*;De acuerdo con el resuTtado obten1do de 1as encuestas rea‘i“
-11zadas en el sector, podemos af1rmar que son 1as amas de. -
';casa Tas que con mayor frecuenc1a rea11zan sus compras,ya
'j‘fque representan e] 52% de1 ‘totatl _s1gu1endo]e e1 esposo‘yf};
-1a esposa con el 19% y en menor promedio el Jefe del Ho 1:ﬁ
.gar, e] servicio domest1co y otros como 105 h1JOS, hermaé'
| -;nos (as) etc. Lo cua1 nos 1nd1ca que tanto 1as pol1t1cas _

‘:de ventas y 1a pub11c1dad deben estar d1r1g1das hac1a e]—

ama de casa, para de esta manera 1ncrementar 1as ventas-,

y obtener los benef1c1osrdeseados.

E1 porcentage correspond1ente a Tas d1ferentes personasw'
©.oque efectuan 1as compras 105 mostramos en 105 51gu1entes -

'cuadros.



PERSONAS QUE EFECTUAN LAS COMPRAS DE LOS
PRODUGTOS.NECESARIOS PARA LA ALIMENTACION

JQUIEN SR PORCENTAJE
iAma de casa | o  52.0%
Jefe del Hogar B N o 11.3%
|Ambos I 19.0% -
ﬂServicfo'Doméético : | I _5.7%
otros R  8.0%
100.00% |y
L =3
W§%¥
N

FUENTE : Encuesta'Dirécfa a 1os Consumidores

2.3.1.4 Otro de los patrones que nos indica 1os‘h5bitos;—

de compra de Tos consumidores es la forma de transporte. =

E1 cual depende del Tugar en donde ‘las familias efeCtﬁan -

sus compras‘y ta disponibilidad de sus ingreSdé.:Segﬁn Tas

encuestas realizadas, mds del 50% de Vas familias realizan’

sus compras fuera del sector, por lo cual se ven en la ne

cesidad de utilizar diferentes medios dei transporte para -

'_tras1adarse al lugar de compras -,por lo tanto se hace nece

sario dotar al Barrio Las Pefiitas de un supermercadocoque -
le permita a sus . habitantes y a los sectores vecinos y al-

mismo tiempo reducir los gastos‘dé trahsporte,l1p'cua1 le-

permitird tener una mayor disponibilidad, para adquirir un

66
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mayor volumen de compras.

2.3.2 Motivos de Compra

- Todo comportamiento humano es causado por sus necesidades,

es decir, que no es espontdneo sino que se determina pre-.
viamente por un af&n, un:desec o impulso que experimenta-

un consumidor en la decisidn de compra. Lo que denomina -

‘mos motivos deé compra que en sT constituyen la necesidad

misma.

Los motivos de compra Tos hemos clasificado en motivos del
producto, motivos de patrocinio, motivos emocionales Yy mo-

tiyos racionates ( Segﬁn Philip Kdt?er y Tousley Clark ).

Los motivos del producto pueden ser primarios o selectivos,
los primeros-son las$ razones e influencias que tiene el -

consumidor en la decisién de compra.

Los motivos selectivos estan dados por la eleccién de un -
producto teniendo en cuenta su tamafio, estilo, funciona -

miento, calidad y demds caracteristicas.

Las consideraciones queée.llevan a una persona a comprar en
un negocio, en vez de adquirir sus productos en otros loca

Tes de la misma'naturaleza se denominan motivos de patro =
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Las condiciones que inducen al consumidor a escogéFf?h Tu
gar de compras son entre otras, e] prec1o, Ta 1oca11zac1on

calidad, 1a variedad de productos, el prestigio etc.

En cuanto a los mot1vos emoc1ona1es estos estan dados por

1a emuIaCIOn econom1ca, el conform1smo, Ta 1nd1v1dua11dad

Y Ta d13t1nc1on.

T

Los motivos racibnales-Viewen dado . por Ta'ca1idad, la dura

bilidad del producto, la eficiencia en la operacién asi co

mo el valor que se le da al dinero.

“Por lo tanto es 1mportan¢e aue los negoc1os deta1llstas de

tecten 1as razones por las cuales las personas compran en
uno u otro Tugar, o uno u otro producto. De tal manera =

que los ejecutivos puédan poner en prdctica ciertas poli =

ticas como la calidad, comodidad, atencidn y precios de -

Tos productos para atraer a los clientes y asi obtener éxi

to en el negocio, meta que se logra en la mayor de las ve-

- ces teniendo en cuenta 1os motivos de patrocinio.

Por lo tanto haremos un andlisis de 1os,ﬁbiivos'que gutan-.

a 105 hab1tantes de1 Barr1o Las Penitas N sectores a1eda‘—

fios: 2 rea11zar las- compras ‘de’ sus productos en uno u otro.
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establecimiento.

£1 Mercado Pub11co, el consumidor encuentra 1as siguiéntes

ventajas: una var1edad de productos,‘surt1do comp]ete, pre

cios baJos, ca11dad Ex1ste muchos vendedores que 1es per—'

'I
miten escoger de acuerdo a su. gusto. !
E

En cuanto a las desventaaas, las personas respond1eron queﬁ

"era un 1ugar, desaseado, inseguro y congest1onado, cons1de

1-tos no 105 encuentran todos én un mismo- s1t10.

13

Las personas que realizan sus compras en las tiendas_Veci;

nas, por Ta ub1cac1on lo que le perm1te adqu1r1r sus pro~

ductos con .mayor rap1dez, por las polfticas- de cred1tom -

que tienen los duenos, porque permanecen ab1ertos mas ho-

ras. Seﬁa]aron como factores negat1vos les precuos ya que-.
" consideraron que estos son altos en comparacién con Tes .=
~del Mercado Pdblico y Supermercados del centro de'1a ciu -

"dad senalaron ademas que la 1inea de productos que ofre-

cen estos negoc1os de1 sector son 11m1tados.

En cuanto a 105 Supermercados, las familias encuestadas -
respond1eron que rea11zaban sus compras en estos estable-

c1m1entos por Ta 11neas completa de productos ailment1 ':

c1os ‘que ofrecen, por la comod1dad ca11dad atencyon y -

6%

3

'raron el ~tiempo un factor negat1vo, por cuanto Tos producﬂ_f
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2.4 DESDE EL PUNTO DE VISTA DE'LA OFERTA

1a facilidad en Ta escogencia de los productos que desean,

"ya que los productos son escogidos directamente por el con

sumidor, facilidad de circulacién, seguridad etc.

- Entras las desventajas estdn las. de 1osjpre¢ios,:ya que al

.‘gunas personas respond1eron que estos son mas a]tos que -

los del Mercado Piblico. R ' | o E.V

 >Otﬁa desventaja que representan los Suﬁermercados en 1673 
ciudad de Sincelejo, es la ubicacidn, ya que estos estin-

localizados en la zona céntrica, 1o que les implica unW -

costo adicional de transporte y mas d1spon1b111dad de ;'-

t1empo al rea11zar sus -compras, por la distancia ex1sten-'

te entre el lugar de residencia y el sitio donde esta ub1_

cado el Supermercaﬁo;.

Para el‘montaje'delfSupermercado, tendremos en cuenta los

aspectos enumerados anteriormente, como la ubicacién, pre
cios bajos, calidad de los productos, la atencidn y como-

didad que merece el cliente, los cuales nos sirvan como - .

punto de referencia, para las politicas de ventas'adecua—

das que nos permitirdn alcanzar un mayor volumen de ven -

. tas con el fin de lograr Ta rentabiTidad deseada en' el né
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2.4.1 Sistema actual de Distribucién de Alimentos en Sin-

celejo.

‘Sincelejo presenta un sistema tradicional de comerc1a11za—

cién de a11mentos existentes en la mayorfa de las c1udades

1ntermed1as colombianas. Es as1 como podemos distingui ﬁ :

- Un sistema de abastecimiento de productos varios que 1n-

~cluye el Mercado PGblico Y su &@rea de influencia. En esta-

Z0na se concentra gran parte de los comerciantes Mayoris. -
tas y Minoristas existentes en 1la ciudad, los cuales se de

dican a Ta venta de productos alimenticios.

-~ Presenta una red limitada de Supermercados en el centro

de la ciudad.

- Un gran nimero de t1endas, kioscos y vendedores ambu1an

tes.

Con el fin de hacer un andlisis mas detallado, describire-

mos la funcién que cump]en los integrantes de la red merca

‘dotecnica, encargados de Tas operaciones econom1cas 1nter-

mediar1as entre el productor y el consum1dor.
2.4.1.1 Minoristas

71
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E1 comercio al por menor se realiza en todos 10s canales -
de mercadeo de articulos de consumo, y consiste en vender-
directamente a los consumidores- las mercancias que serdn-

utilizadas en el consumo final.
2.4.1.1.1 Comerciantes del Mercado Pdblico.

Los c0mer¢1antes existentes en esta zona se ciasifican en
dos tipos: vendedores con puestos permanentes y vendedofeé
ambulantes. Los primeros estan ubicédos en eT interior del
Mercado denomindndosele comunmente a sus puestos de ventas

"colmenas", las cuales ocupan un espacio bastante restrin-

gido de unos 6 metros cuadrados aproximadamente, lo que -~

les impiden tener una determinada capacidad de almacena -

~miento y una amplia variedad de productos. Por lo que cada

una de las personas que tienen puestos de ventas en este. -
sitio se dedican a la venta de determinados produ;tos a -
precios bajos, lo que consfituye un atractivo para el pa -
blico que asiste a este lugar.
| 48316

Su promedio de ventas al mes es de_unos $ 300.000 pesos -
mensuales con un margen de utilidad entre el 10 y 20 por-
ciento. Estos negocios son atendidds por una o dds perso-

has, quienes en la mayoria de las veces.son los duefios..

(Y
G

En cuanto a los vendedores ambulantes, existen dos clades

.
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los. que pagan la tarifa de ambulantes y 1os:que Opéran en
forma ilega], 1os primeros reciben permisos tempora]es pa»

gando una cuota mensual por el espacio ocupado.

Los vendedores ambulantes i]ega]és operan no solo en 195 -
alrededores del Mercado sino también en el centro de la -
ciudad, y aunque las ventas de éSte tipo estdn explicita -
mente prohibidas por la ley, é1 nimero de vendedores‘aqmen

ta .cada dia mas.
2.4.1.1.2 Expendio de servicio personal.

Dentro de esta denominacié“I se encuentran Tas tiendas, kios
cos, las tiendas y los kioscos se encuentran ubicados gene-
ralmente en 1a casa de 105 duenos, ya sea en el garaje o -
en una hab1tac1on que de a Ta calle, ocupando'en-promedio-
entre 16 a'25 metros_cuadrados.'Offece un namero limitado-
de productos, destacdndose los granos, a1iment§s pro;esa4~

dos, verduras, productos agricolas, algunos venden carne =

de res, pollos y bebidas alcohélicas. Un gran nimero de ex

pendios de servicio personal estan especializados en la -

venta de carne de res exclusivamente.

En su mayor1as los negocios enumerados son persona]es 0 fa

miiiares, maneJado d1rectamente por sus duenos este tipo —— -

?uuL
de negoc1o at1ende al pub11co en Jornada cont1nua, desdé?;
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las primeras horas de la mafiana hasta aproximadamente los
10 p.m., sin tener un dfa ‘de descando en toda la semana.-
Se han distinguido siempre por la concesidn de credltos

ko
ﬂﬁf‘ _ ou1ncena1es o} mensua]es conced1dos & 1os c11entes.

2.4.1.1.3 Expendios de auteservicio

;;iw; o _  Dentfo)dé;esta clasificacién encontramos 1os_e§tabTecimien

| tos cbmércia]és 11amados Supermércados, Tos cuales &nt?odu

'i Jeron el 51stema de autoserv1c1o que da Ta oportun1dad a]-_i
.c11ente de escoger por s mismo un determ1nado producto ;

" gque es:ofrecndo en varias marcas, tamanq,;prec1o y calead.

Los Supermercados existentes en Sincelejo se encuentran -

ubicados en el centro de 1§~ciudad,—pudimos observar qﬁe~-
. muy pocos dé‘los ‘existentes ofrecen un surtidbicoﬁb1eto y
'.var1aao de productos a11ment1c1os, ‘expuestos en neveras y

géndolas segin el orden 1oglco y pract1co, de ta] manera -

qQue permitan que el cliente realice d1rectamente ]q'se]ec-‘

cibén de sus productos.

qu; ' _ ‘Pudimos-observar también,que ninguno de 1os‘Supermerc&dosl
-ex15tentes tienen espac1o suf1c1ente para el aparcamiento
de veh1cu1os, lo cual const1tuye una desVehtajavpaka di -

c¢hos estab]ec1m1entos.-
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Observamos ademds que en los Barrios de la ciudad no exis-
ten Supermercados, ya que los que se autodenominan asi son

s6To tiendas grandes administradas por el duefio y sus fami

Tiares.
2.4.1.2 Mayoristas

Son comerciantes intermediarios que se surten de los dis -
tribuidores y en.algunas veces lo hacen directamente de -

las fdabricas, en el caso que no existan los primeros.

Los‘mayoristas manejan diferentes clases de productos como
son: arroces, manteca, sal, azGcar, pané1a, hariné entre -
otros, 105-cua1es son vendidos a ﬁos detallistas del Merca
do Pdblico, a 1as tiendas de los Barrios y a los pueblos -
vecinos;. estas ventas las realizan al contado o.a crédito,
algunas veces ofrecen descuentos comparab]es con 105 que -
conceden los distribuidores. A1gunos mayoristas venden.a1~
menudeo en su brépio establecimiento o'en e]_Mercédo Pabli

co.

2.4.1.3 Distribuidores.

A
AR AN

E1 Mercado de los distribuidores esta.fqrmado p ﬁ

~.

‘

duos y organizaciones 1lamados comunmentezintermed1ar1os,
corredores de venta o simplemente distribufdores,que com-
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pran mercancias a las empresas procesadoras con el objeto

de revenderlas a otros lucrativamente.

Los distribuidores de 1a ciudad manejan una amplia gama de

productos de 3 6 4 fébricas distintas, revende todo 10fque

se produce excepto 1as mercancias que ]os 1ndustr1a1es pre

fieren vender directamente a 10s consumidores.

Los distribuidores 1levan a cabo su funcién de venta a,tra

vés de los mayoristas los cuales Te compran el mayor por -

centaJe de sus productos, s1gu1endo]e en orden Tos Super -

mercados y en menor escala las tiendas- de los Barrios."

Para tomar decisiones de compra tienen unos compradores es
pecializados para las diferentes 1fneas de productos que -

necesitan las personas a quien ellos revenden sus produc -

tos.

Tienen también un equipo de vendedores que se encargan de-
v1s1tar periddicamente a los clientes con el propos1to de
realizar la funcién de cobranza, recoger los pedidos y 11e

varlos al comité de compras de la organizacibn.

Luego los ped1dos son transportados por e1 d1str1bu1dor al
estab]ec1m1ento, en veh1cu1os repart1dores, los cua]esfson

genera1mente de su prop1edad

76
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2.4.2 Sistema de D1str1buc1on de Alimentos en el Barrlo -

Las Pefiitas.

Consideramos que es -necesario hacer un estudio de las ca -

' racterTsticas de la distribucién de alimentos en e1 Barriow

Las Pen1tas, porque consideramos que ello es un aspecto de
term1nante para 1a ubicacidn del Supermercado en este sec—

tor.

A través de nuesira investigacién, observamos que el tipo-
de comefcia]izacién existente en 1a zona es el de Tas tien
das grandes y pequefias, las cuales son Bastante numerosas.:
Es preciso destacar gue el Barrio Las Peftitas y sectores -
aledzafios no tiene un Supermercado, ni 1oca1es comerciales

para la venta de productos alimenticios con. ef1c1entes me-

' todos de funcionamiento para la adquisicién de los produc

- tos de la Canasta Familiar.

Los aspecto anteriormente anotados hos indica que el sec -

~tor necesita del manejo de un Supermercado con métodos mo-

dernos de func1onam1ento, para que Tas personas adquweran~

sSus productos con 1a comodidad,calidad y atenc1on que mere

ce el cliente. -
2.5 DESDE EL PUNTO DE VISTA DE LA DEMANDA

77
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2.5.1 Determinacidén de la Demanda Actual.

El potencial de mercado interesa al inversionista cuando-
va a tomar la decisién de introducir en &1, un nuevo. pro-

. , o
ducto o implantar un nuevo establecimiento. - !

En estos casos, Se necesita saber si el tamafio total del-

mercado existente es suficiente para Justificar la inver-

sidn, por To que se tiene que determinar si bastantes con:

sumidores que quieran y puedan comprar en cantidades sufi
cientes los diferentes articulos que se ofrecen, de tal -
manera que le pueda reportar al duefio del negocio un Tndi

ce aceptable de rentabilidad.

Inicialmente el inversionista comienza ca]cu1ando un volu

men de venta y después estudia si ese volumen puede ven -

4

. - .. ' sy
canalizaria sus recursos a otras actividades u otrd%Ff%f—

nes.

Las respuestas dadas por 1os'habitantes del Barrio Las~Pe.

fiitas y sectores aledafios sobre Jos diferentés-negocios -

" existentes en este sector nos sirvieron de gran utilidad-

para tener una visidén clara tanto de su funcionamiento co

mo de Tas razones por las cuales ellos asisten a estos es

tab]ecimientqs. _ | L o
78

39

derse razonablemente, y s7 esto no es posible, entonces—=~
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- Después de analizar sus respuestas deducimos que el tipo -

de distribucidn existente es deficiente en comparacidn con

un posible cambio en el sistema de distribucién de alimen-

tos, mediante el montaje de un Supermercédo'con métodos Mmo
. . " ]

i
H
!

dernos de funcjonamiento.

Ante esta pos1b111dad los habitantes del sector mostraron

gran 1nteres Yy a la vez nos d13eron que el Supermercado -

que se va a montar debe llenar las condiciones.de_una 19 -

nea complieta de productos alimenticios y de buena ca11dad

que el c11ente puede escoger frente a varias a]ternat1vas-

el producto deseado sque tenga fdadcil acceso a los productos,

que vendan . a: precios bajos. Ya gue ellos anotaban que los

‘Supermercados que existen en la ciudad no reuhen 1as condi

J:m«t i

ciones de 1os Supermercados existentes en otras c1udadesw

del pafis.

Del total de fami]ias'encuestadas,,el 99,7% respondio

mativamente a las preguntas: Si estarfian dispuestos a cam=

biar el Tugar donde realizan sus compras .por Supermercado- -

ubicados cerca a su casa, por 1o cual podenos deducir que-

nuestro mercado potencial lo constituye casi el 100% de la

pdb]aciﬁn del sector.

L
;-

_Para el montaje del Supekmercado hay qué tener presente -

las costumbres y relaciones éxistentes. entre los clientes
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¥ los diferentes-establecimientos detallistas. Por To que

podemos decir que'de1 total de personas que compran en las

tiendas vecfhas, el 26% de ellas seguiran haciéndolo por -

diferentes razones,ya sea por que Tle conceden crédito o -

porque venden a altas horas de la noche. Y que un 18% del-

total de personas que compran en el Mercado,PGbTico segui-

Tan haciéndolo ya sea por los precios bajos o por costum-

bre. ‘ ' S ' '|

Ten1endo en cuenta 1o anterior, podemos dec1r gue el tota1

~de Ta poblacién ex1stente en el sector Las Pefiitas y zonas-

de 1nf1uencia el 56% aproximadamente, la consideramos como

1a demanda actual de nuestro proyecto, pero esto no quiere

decir que la demanda permanecera estdtica, si no. que ésta-

se incrementard por el aumento de Ta poblacidén y por 1a -
tendencia que tienen las personas de comprar en los esta -
bTecimientos comerciales, como Tos Supermercados, a medida

que Tas ciudades se desarrollan.

2.5.2 Proyeccién de 1a Demanda.

vecto determinaremos el crecimiento de la poblacidn duran

te cinco afios;, estimaremos y analizaremos el dincremento -

del 1ingresoc, asi como también el gasto por-alimentos con-
relacidén a el ingreso percdpita. SUR
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-E1 método que utilizamos para proyectar la demanda, es el

de Ta tasa de crecimientd continuo.

En cuanto a la proyeccidn de 1a poblacidén tendremos en -

cuenta los siguientes aspectos; la configuracidn geografi

9L

ca del Barrio que permitira la construccidn de muchas més

unidades de viviendas, ya sea por parte del Instituto de

Crédito como por Tos duefios de algunos lotes de terrenos.

.ET 1incremento de la poblacidn para el sector en el afio -

1688 sera de 13.700 personas, hasta alcanzar un promedio-

por familia de 8.79 .obtenido a través de la ap11cac1on de

la tasa de crec1m1ento (5.6% de 1a poblacién de S1nce1eJo

'deduc1da de la informacion sum1n1strada por. el Departamen

“to Adm1n1strat1vo Nac1ona1 de Estad1st1cas.

PROYECCION DE LA POBLACION

ANOS ~ FORMULA - POBLACION | N°DE PERSONAS
Ny=N°(1+r)t | PROYECTADA | POR VIVIENDA

1984  10.833(1+0.056)1 | 10.017 B 7.08

1985  10.433(1+0.056)2 11.634 7.7

1986  10.433(1+0.056)3 | 12.286 7.9

1987 10.433(1+0.056)4 | 12.973 .1 8.3

1988  10.433(1+0.056)5 | ~ 13:700 - 2
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’":1ac1on a] 1ngreso percap1ca.

cretando en Tos‘uTL1mos 5 anos. Segun e1 Departamento Na

_b11ca, de] mes de marzo de 1983, la tasa de crec1m1ent0

*promedlo de ?os sa]ar1os es del 28.1% anua1 Es'preciso

Proyeccién del Ingreso Percépita } 1a proyecc1on del 1ngrei@

. s0 -percdpita .nos perm1t1ra conocer eT 1ncremento giobaT y

la tendenc1a que pueda mostrar e1 gasto en a11mento con*ref'

i
H
)
I
!

rCon el ObJEthO de determ1nar Ta capac1dad de compra y pa—"

go de Tas faml]as del sector, hemos tomado como base paraQ

1a proyecc1on de 1os ingresos el promedio de 105 1ncremen-

-7 tos suces1vos en 103 salarios que el gob1erno ha ven1do de

.]r.

cional de Estadisticas y Tla’ Rev1sta del Banco de 1a Repu

. destacar que Ja'pob1aci6nAen edad de trabaja? tiene en su-
- mayoria un empleo permanente, - otros son profes10na1es con"

'trabajos'1ndepend1entes, x1ste ademas un s1gn1f1catnvo nu 

mero de personas que estan en edad de trabaaar, pero so]o—‘

I

10 hacen por temporadas, 0wtrabaqand0 medio t1emp0, porgué'”

estén estudiando.

" Los cuales nos indica que 57 ex1ste capac1dad de compra enL

el sector, 10 cual le. da va11dez 'a nuestro proyecto._
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PROYECCION DEL INGRESO PERCAPITA

Cuando analizamos el gasto de alimententds, obtuvimos que

este era de $ 2.653 pesos mensuales por familia, cantfdad .

que equivale al 64% del total del ingréso percibido.

Teniendo en cuenta que la demanda es muy variada, tendre-

mos en cuenta para la proyeccién de la demanda, 1aire1a -

~ ¢idn gasto de alimento por persona en relacidn al ingreso

“percdpita, esta relacidn en nuestro proyecto permanererd-

invariable.

83

ARNOS : | Y. = v, (1+0.281)t ?INGRESO PERCAPITA
1984 |- s.150(1+0.281)0 | 5.316 g
1985 | ©4.150(1+0.281)2 | 6.810
1986 o '4.150(1+o.281)3 é ‘g.724
1987 '_' | 4.150(140.281)4 | 11.175
1988 . 4.150(1+40.281)5 . 14.315
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PROYECCION PER-CAPITA DEL GASTO DE ALIMENTO

~ ARO INGRESO PER GASTO ALIM/ING PER- GASTO PROYECTADO

CAPITA CAPITA
[1984  5.316 I © 3.308
1985 6.810 - |- 64% 4.353
1986  8.724 - 649 5.577
11987 11.176 o say ' 7.144
1988 14.315 . 64% | 9.151

La proyeccfﬁn de la pbblacién y el gasto pér-cépita‘en -

-alimentos nos permitiran determinar el potencial - ‘demar -

cado de los productes de ta Canasta Familiar con relacidn

al total de 1a poblaCTSn Y por consiguiente la demanda fu

tura del proyecto.

Con el fin de acercarnos mis a la realidad consideramos -~ -

que el Supérmercado a través de la aplicacidn de polfiti =

cas eficaces puede incrementar Ta captacidén del potencial

del mercado o de la demanda real en un 5.02% anual. Este-
increménto_ de la demanda 1o determ1namos teniendo en - -

cuenta la rea1ac1on entre 1a tasa anua] de crec1m1ento -

promed1o de los saTarlos (28 1%) Y Ta tasa. anua1 de cre -
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cimiento de la poblacidn total. Es decir, considéramos que

Ta demanda futura del proyecto se va a incrementar segln -

el crecimiento de la tasa anual de ingreso per-cdpita.
PROYECCION DE LA DEMANDA DE PROYECTO

ANOS GASTO TOTAL ALIMENTO % DE CONSUMIDORES DEMANDA DEL

PROYECTO
1984 - 37.435.766 56% 20.962.029
1985 50.642.802 61.02 30.902,238
1986 68.519,022 66.04 45.249.962
1987 | 92.686.256 71.06 65.862.853
1988 | 125.368.700 76.08 95.380.507
V i
/ %‘% v \\
&
» ) /ri,; = g L . \
2.6 POLITICA DE PRECIO. | ,{Q T 3;
S

La fijacidén de precios es fundamental para el desarroiTo-de "
un negocio ya que su objetivo fundamental es elevar al méaxi
mo las utilidades inmediatas del producto'de=que se trata.
Por 1o que el minorista al fijar sus precios tiene en cuen-
ta ante todo sus costos y gastos y las utilidades. Tienen -
en cuenta ademds, los precios de los negocios que creen -
ellos que constituyen la competencia, bﬁesto que para ellos
es importante saber 1o .que opinan,lo que opinan los consumi
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dores de sus precios con relacién a los otros estableciley

wh
) &
mientos detallistas. xkﬁim_h

La politica de precios adoptada debe estar de acuerdo con-
la capacidad de compra de los habitantes del sector,como -
también con la calidad de la mércancTa y atencidn en gene-
ral, de tal forma que sus precios sean los mas adecuados -
con el firme propb6sito de que sean aceptados por 1os.consu

midores.

Para la politica de precios de nuestro negocio, tendremos-
en cuenta el costo, la competencia, la capacidad de compra

y un margen de utilidad.

La capacidad de compra es aceptable ya que el ingreso fami

liar promedio-es‘de $ 27.803 pesos mensuales.

En cuanto a Ta competencia tendremds en cuenta a los hino—
ristas del Mercado Piblico, 1os Supermercados existentes -
en el centro de la ciudad, las Tiendas o Supertiendas ubi-
cadas en el Barrio Las Pefiitas y sectores aledafios, asi co
mo otros negocios detallistas a los cuales asisten los con

sumidores.

En cuanto al margen de utilidades, este constituye un as -

.pecto importante, el cual consiste en la cuantfa en ganan-
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cias que se adiciona al valor de costo de Tos articulos, :=..

con el objetivo de obtener el precic final de venta.

ET margen de utiVidad estard determinado por una serie de-
factores entre 1os cuales tenemos; el costo de la mercan -
cia, el costo operativo; la diferencia del costo de manipu
lacidn, los precios de los competidores, 1a§ Teyes sobre -
precios sancionadas por el Gobierno, Ta atraccidn que ofre
cen ciertos articulos, asi como la demanda del producto y

por consiguiente la rotacidn del mismo.

for 1o taﬁto tendremos diferentes margenes de utilidad pa
ra los distintos productos, de tal manera que noélpermita

cubrir considerando.:que..se trata de un Supermercado, cree-
mos que se debe tener una politica flexible de precios ba?
jos y altos de tal manera que el precio no solo esté de -
acuerdo .con la dghanda del volumen de ventas y costos del~-
producto, si no que se debe mantener la imagen del Super-
mercado con precios flexibles que le permita competir y te
ner upa imagen diferente dentro del grupo de Supermercados

existentes en Ta ciudad.
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3. TAMANO Y-LOCALIZACION

‘ET tamafio y 1a locaiizacidn se convierten en uno de 10s as-

pectos mas importantes_de1 proyecto, puesto que estgn orien
tados hacia los mismos objetivos, o sea a la obtencidn de -
1a mdxima tasa de ganancia para el inversionista. De tal ma
nera que el tamafio y Ta ubicacidn del proyecto sea orienta-
da a la combinacidon optima de 1os recursos disponibles, con
la finalidad de satisfacer la demanda minima existente ¥y po
der obtener asf los beneficios o rentabilidad que justifi -

que la inversidn.

3.1 TAMARO

E1 tamafio de un proyecto se refiere a la capacidad de pro -
duccidn durante un periodo de tiempo de funcionamiento que

se considera normal para las circunstancias y tipo de pro -

yecto de que se trata (1).
Para determinar.el tamafio del proyecto se tienen en cuenta-

{1) Manual de Proyectos de Desarrollo Econdmico




diferentes factores, existiendo algunos de gran importancia.
Como son: 7 ‘ -

1. Cuantia de Ta demanda que ha de atenderse
2. Distribucién geogrdfica del mercado

3. Costo de producci6n y distribucidn.

En nuestro caso como es el montaje de un Supermercado, el -
elemento de juicic mds importante para determinar su tama -

fio, es la cuantfa de la demanda que ha de atenderse.

Para determinar la superfice adecuada del local, tuvimos en

cuenta l1as necesidades de espacio segin el volumen de ven -

.tas, las entrevistas hechas a los comerciantes dedicados a-

este tipo de actividad, las visitas hechas a establecimien-
tos similares, como también los conceptos emitidos por ex -

pertos en el disefio de este tipo de establiecimientos.

Por 1o tanto al estimar las ventas del proyecto que son un

total de 20.9 millones de pesos mensuales, se necesita un -
drea aproximado de 450 metros cuadrados, el cual serd dis -
tribuido de acuerdo al porcentaje de ventas de los diferen-
tes productos que abarca cada seccidn, asi :Los viveres y -
abarrotes comprenden un &rea de 252 Mz, las carnes tendrén-

un drea de 63 MZ, las frutas y verduras 45 MZ, los ldcteos
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18 M2, las drogas y cosméticos ocupan un area de 36 M?2, Y

Tos 6 metros restantes serdn destinados, para la ubica -~

.¢cion de las cajas registradoras. Haciendo la salvedad que

este tamafio puede optimizarse con una adecuada disposicidn
de planta, que permita una mayor utilizacidén del espacio -
¥ poder asi atender al clienté permitiéndolé al acceso cé-
modo a la mercancia'en todo el local como también eSpQCios

amplios entre uno vy otro estante para evitar la acumula -

cidén de la clientela. _ _ /igtiﬁJ;EF
. N - . ’f}?i!’\b',
[
3.2 LOCALIZACION k)

La localizacién de nuestro proyecto determinard en gran -
medida el volumen de las ventas y la rentabilidad econdmi

ca y social que se obtendrd, es asf como una buena locali

zacién puede contrarrestar déficiencias en la administra--

¢idn como también facilitar la labor de los comerciantes.

El lugar escogido para la ubicacién del Supermercado es -

el Barrio Las Pefiitas situado al noroeste de 1a ciudad;

Vlimifando por el norte con Tos Barrios Palermo, E1 Bosque

y la Calle 25B, al sur con la Avenida Okaia, al este con
Bostqn y Since]ejito y al oeste con la carrera 25 con Ca-

11e 25 y Barrio E1 Cauca.

La localizacidén del negocio se muestra en el plano del Ba
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La Tocalizacién del Supermercado en este lugar se hizo te

niendo en cuenta varios factores comoé son:

- La facilidad que tienen los habitantes del Barrio y zo-

nas de influencia de 1legar al sitio de compras, puestb'-'

aue se cuenta con vias en buen estado.

- E1 ahorro de tiempo para el consumidor; ya que la dis;-

tancia de su residencia al lugar de compras es minimo.

- La existencia de un permanente servicio de transporte -

urbano lo que le pérmite 1legar facilmente, a-los emplea-

‘dos y clientes de otros Barrios (no considerados como zo-

na detinf1uencia), ya que por alli transitan los buses de

“las rutas Argelia-San Carlos, Camilo Torres, E1 Zumbado -
Las Mercedes, E1 Cortijo-Avenida Alfonso Lépei, cada‘uno¥
Vde los cUa]és reatiza al dia, un promedfo dé 48 viajes;1o
que pos;indica que el transito por ese Sectof es de 12 bu

ses por hora, ddndonos un total de 144 buses pof dia.

- La existencia de un lote grande donde queda espacio su-
ficiente para la zona de parqueo y futuras ampliaciones -

fisicas del negocio de acuerdo a Tos incrementos que ten-

. ga la demanda en el futuro.
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- La ventaja que tiene el Barrio de contar con buenos ser-

~vicios piblicos.

-~ La existencia de un potencial de mercado con una capaci-

dad de compra, que estd dispuesto a utilizar los serviﬁios
| &

y ventajas que ofrece el Supermercado.
Tuvimos en cuenta ademds en la escogencia del Barrio Las -
Pefiitas. para Ta ubicacidn del Supermercado por las diferen

tes vias de acceso que tienen el sector como son La Aveni-

da Las Pefiitas, la Avenida Okale y la Calle del.Cauca que-

se camunican con el sector.

92




-~

5 ; iR BOSTON

LOCALIZACION DE LA CONSTRUCCION EN
SINCELEJO




‘8 g2 31IVD

00z:1'983 OHOIAL 3IA VLNV

=10

r

8 62 wuIHMVD

A

VIONVOYIN 06300V,




4. INGENIERIA DE PROYECTO: |
. . |

4

" En este capitulo nos referirmos a la parte del estudio. que)
se re1ac1ona con la fase técnica, es decir, con la part1c1 n
pacién de los ingresos en las etapas del estudio omo.sonb

- la Instdtaciony montaje, puesta en marcha y funcionamiento

del proyecto.

4.1 ESTUDIO TECNICO

4.1.1. Tipo de Obra y Especiffcacién'Técnica

Para determinar el tipo de obra y la superf1c1e adecuada -

deT 10ca1f tuvimos en cuenta las caracteristicas de los es

‘tablec1m1entos similares asi como.también las necesidades-'

de espac 10 segun el vo?umen de 1as ventas y las op1n10nes4

de 1ngen1eros Y arqu1tectos per1tos en este t1po de cons

,crucc1on.

ET tipo de obra consiste en una bodega de 5 metros de altu

ra_con un drea de construccién de 700 metros cuadrados. - -
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Distribucién segln l1as necesidades técnicas inherentes al-

proyecto as? : en la parte delantera y bajo del edificio -

_encontramos la zona de ventas como también una parte dedi-

cada para el recibo,'otra para 1a pkeparacién y manibu1a'-='
cién de Tas mercawcias'q@e diariamente fécibese] estable -
cimignto Yy por dltimo tengmbs un mezanine situado en 1§ -
parte posterior donde se encuentra ubicada la bodega de al

macenamiento y las oficinas de la parte administrativa del

-Supermercado. De esta forma queda distribuido e1 1oca1,‘de

tal manera que todas las zonas queden convenientemente re-

lacionadas 'y respondan a las necesidades del proyecto.

Las caracteristicas generales de ‘1a obra son ‘ias siguien -

“tes:

4.1.1.1 Cimientos

4.1.1.1.1 Excavaciones -  ,47.2 metros cibicos .

4.1.1.1.2 Concreto éfc?dpeo . 47,2 metrbs-&ﬁbicos

4.1.1.2. Sobrecimientos
Viga perimetral o . 160 metros lineales
‘ o : o . P
7 fo .
o - . Co. Lo ,-". v 3 B
. ' ' _ R
4.1.1.2 Columnas 7 S e ;;Q
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4.1.1.3.1 Zapatas

4.1.1.2.2 Columnas

4.1.1.4 Pisos
Raldosas
4.1.1.4 Muros

4.1.1.4.1 Muros en ladrillo B =

4l1.1-4.2 Muros en block macizo

4.1.1.6 Viga de amarre
Viga a.cuatro metros
4.1.1.7 Me;anine
4.1.;.7.1_ Dos_esca!éras
4.1.1.7.2_ Placa aligerada

4,1.1.8 Techo
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7C0 metros cuadrados

0,15 metros 400 metsg

325 mets?
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4.1.1.8.1 Cercha metidiica 86 metros lineal
4.1.1.8.2 "Teja de'eterhit B 600 metros 1inea1
4.1.1.9 Servicios

Tres bafios

4.1.2 Costo Estimado del Edificio

ET costo estimado del edificio 1o obtuvimos teniendo en

cuenta el valor en metros cuadrados de construccidn, el

cual incluye costos por mano de obra, materiales y direc

cién de la obra, segin el criterio suministrado por inge

nieros peritos en la construccidn de este tipo de obra.

Costo aproximado de construccidn en metros cuadrados $16.

000

Total metros cuadrados de construccidn 700 Metros?
Total valor de la obra civil $ 11.200.000

Discfiminacién del valor ‘total de 1a obra : _
Mano de obra |  § 4.480.000
Materiales o L 5.040.000
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4,1.3.4.1 Zapatas

Direccién de 7a obra T $ 1.680.000

4.1;3 Construccidn y Montaje

| . ¢
La fase dé construccidn y montaje de nuestro proyecto; -
abarca Ta contratacién genéra1 de las obra de construc.. -
cidén, instalacién, el montaje de 1os.qquipps.y Ta verifi-

cacidn de cada una'de las siguientes actividades bisicas,

-entre las cuales tenemos: T o !

4.1.3.1, Descapote del terreno

4.1.3.2 " Trazado y localizacidn

: 4.1;2.3. Excavacion

4.1.3.4 Cimentacidn

4.1.2.4.2 Sobrecimientos
4.1.3.4.3 Viga de amarre interior
4.1.3.5 Sanitaria 
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4ﬁ1.355.1 Insta1§c16n - tuberias para aguas negfas
4.1.3.5.2 Instalacién - tuberfas para aguas'pofab1es
4.1.3.5.3 1Instalacidn - equipos (lava-manos, san;tafiés -
etc.) - o -

4.1.3.6 Levante

4.1.3.6.1 Construccjén de columnas

4.1.3.6.2 Construccidn dg_muros

4.1.3.6.3' Construccidn de viga$ de amarre ;uperiq}
4.1.3.7  Cubierta

4.1.3.7.1 <Cercha metdlica - o . ’

4.1.3.7.2 Tejas de eternit

4.1.3.8 Instalaciones Eléctricas
4.1.3.8.1 Colocacidn de ductos'y alambre

4.1.3.8.2 'ngas 0 reéistradoras eléctricas

100




n

4.1.3,9 Acabados

4.1.3.9.1 Pafietes (repe11o)‘

£4,1.3.9.2 Pinturas

Teniendo en cuenta nuestro programa de actividades (ver -

Cronograma anexo i ":), el tiempo para la construccién y mon

‘taje del Supermercado, lo hemos estimado en 6 meses. aproxi.

- madamente.

4.2 ORGANIZACON DEL INTERIOR DEL LOCAL

La organizacidn del interior del Local se refiere a la dis
tribucibn, ordenamiento e instalacidn de los -equipos, dis -
posicién adecuada de las registradoras y de las secciones -

de venta tenmiendo en cuenta la colocacidn de las entradas -

.Y de los pasillos para 1a.dircu1aci6n-de los c]ientes.

‘Considerando Tos aspectos anteriores daremos al local una -.

disposicién eficiente, con el propdsito de prestar un ser -
vicio eficaz y cOmodo a los clientes, para obtener un mayor
volumen de Qentas'y una excelente coordinacidén de todas Tas

actividades’ inherentes al proyecto. —

Disposiciénfde la Planta.

N "\ l ) “
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101 N




- o - wq_gw»quqzmm%mu%mzm.
el
2
2 | -
5
=
o
P
5
TE
=
b | b
S

N .

be€ccele 026l 81 LIGI viglal 1016 8 L 9§ b o 2 1|
BN , SYNWW3S | | |

APVLNOW A NOIOONYLSNOD 30 VAYM9ONOYO

+

T Axaivw




. tes factores :

La disposicidn de la p]anta‘eSta afectada por Tos

"~ Area del espacio,duefse-debe.ocuapar

que vayan a 1nsta1arse

1arse

La forma de trabago de] estab]ec1m1ento, en nuestro ca-

so "el sistema de autoserv1c1o"

Para determ1nar una d1spos1c1on adecuada del.

_4 Las c?ases y cant1dades de mercancmas que han

" - La cantidad de artefactos e1ectr1cos, equ1pos y mueb]es

\
|
-
il
\
L
\

‘de manipu

S

‘siguien

i
| -
f

1hterior del.

!oca] tendremos en cuenta, el espacio d1spon1b1e, los ne

gocios s1m11ares, los conceptos Y op1n1ones em1t1das por’

cons1derac1ones.

Yoo

"

de taT manera que permitan el fécil tras1ado de los clien '

tes de una seccién*a otra a través de todo e1'1oca1 con

Tos respectivos carr1tos, ‘con e] fin de que puedan esco -

ger sus productos frente a var1as a1ternat1vas a su gusto:

Yy con comodxgad.

Para’ To cual Ios metodos de func1ona
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miento y acondicionamiento del establecimiento serdn efi -

‘cientes, con el propésito de mostrar Ta mejor presentacién

e informacidn asi como también poder permitir 1a venta: com

plementaria. _ %

Es preciso agregar, que una disposicién de planta contfibu
ye a minimizar los destrozos Y robos de las mercancias. Lo
cual permitird obtener el principal objetivo dél estableci
miento comercial, como es un alto voiumen de ventas que -
perm1ta alcanzar la rentabilidad econémica Y soc1a1 del -

proyecto.

Para Tograr una mejor presentacidén de las mercanc1as ub1ca

remos 1los artxcu?os novedosos a 1a entrada -del local, ail -

- fondo del mismo se colocaran los artfculos de primera nece

sidad y Tos de uso intensivo; con el fin de que el cliente

haga un recorrido por todas las secciones del Supermercado,

~en Tos sitios aislados del negocio se colocaran los articu

: : .. s 4
Tos voluminosos y pesados; y las registradoras se ubicaran

en las entradas o salidas del establecimiento.

Las secciones las clasificaremos de tal manera que el clien

te-encuentre 1o que desea sin ayuda de personal alguno, -

~mostrando Tos articu1osrsegﬁn‘sqé-marca§;gba1idades.y pre-

cios de venta asi como los productos complementarios; pero

para ello es_preciso utilizar Tos estantes o,muebles ade -

104
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cuados que permitan la fac11 c1rcu1ac1on de los c11entes,
es importante también, sum1n1erar informacidn clara para

indicar el nombre de Tas secciones y demés.caracterfstﬁ”—

¢as que deben tener las d1st1ntas mercanc1as para que los

ciientes 1las puedan escoger y adqu1r1r

|

E1 &rea requerida para cada departamento 0 secc1on, 1a de .

term1namos, ten1endo en cuenta 1as caracLerist1cas inhe -

rentes a cada una, as7 como su volumen de ventas. Muy rela-

c1onadaslcon las dreas de las secciones de Ventas se en =

N

cueniran otras como son: ta parte adm1n1strat1va, 1a de ‘bo

degaje y recibo de mercanc1as. Areas estas denom1nadas au

XiTiares para e? area ‘total de ventas

i Re]ac1onando eT drea ocupada por 1os d1st1ntos productos -

con la cant1dad y tamafie de los m1smos ‘tenemos:

Los Viveres'y Abarrotes:'ocupan el 56% del drea totaT y re

presentan el 75% del total de artfculos. Comprenden producr

tos a11ment1c1os como e1 arroz, granos, pastas, manteca, =

- panela, azdcar, etc. y no a?mment1c1os como 1os\ﬂtiTes_de--

'=aSé0,“jabones,'détergentes étc. Estos art1cu]os ‘son exhibi

dos en ‘gbéndolas y estanter1as meta11cas.

Carnes : representan e1 47 de1 totaT de art1culos, ocupan— '

do ‘un drea de venta de 147 por 1a var1edad de carnes quewﬂwé
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ofrecen como son : carne de res, de cerdo, de pollo, pes- .
cado, carnero y otras, las cuales son exh1b1das en refr1ge
racidn de autoserv1c1o, previamente acondicionadas inclu -

yendo el pesaJe Yy Tiquidacidn de las mismas.

- Frutas Verduras : el irea ocupada con respecte al total -

del drea de ventas es de 8 a 10%. Abarca una variedad de -
productos de diferentes tamafios y constituye el 4% del to-

tal de los articulos. Estos son exhibidos en neveras dedi-

cadas especialmente para autoservicio, incluye ademéds una-

mesa dedicadérespeciaTmente para el pesaje y liquidacién -

del producto;

Productos Léqteos : ocupan un drea .de venta del 4% con re-
tacidn al total. Su exhibicidén es totalmente refrigerada -

para 1o tuaT se uti?izan neveras de autoserVicio Ocupan -

~ también un 4% de- part1CIpac1on con respecto a la cant1dad

tota? de artlculos Incluye todos los productos derivadps

de la leche.

Drogas y Cosméticos: comprende los articulos farmacéuti .=

cos y de belleza en general. Para su exhibicidn se utili-
zan vitrinas y estantes donde se encuentra una vendedora-
permanente: para br1ndar1e asesor1a ai c11ente Ocupa'un,-
irea de venta de 6% con relac1on a1 total Y conforma el -

6% de] total de artlculos deI Supermercado.‘
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SECCION

ET resto del éfea de ventas esta ocupado por las Cajas Re-
gistradoras, las cuales como fndicamos anteriormente esfgn
ubicadas a la entrada o salida del local y frente.a‘el -
drea de;ventas, ﬁara mayor comodidad en el pago de los ar-
ticulos. Laslregistradoras tienen como.funcién primordiai;

la recibir o cobrar las mercancias, junto a la caja regis-

~ tradora habrd una persona encargada -de empacar y. acomodar=

le Ta mercancia a los clientes.
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AREA DE VENTAS % CANTIDAD TOTAL - EXHIBIDOR
- CON RESPECTO - DE ARTICULOS
“AL-TOTAL
vaeres Yy Géndolas y
abarrotes 56% 75% estanterfa
~Carnes - 14% 4% _Refrigeraéj 
~dor
=‘;!%u‘to_s'er"vi- 3
cio
Frutas y |
Verduras 8 a 10% 5% Neveras de
| | Autoservi- -
cio _
Lacteos a% Refrigera-
"fjdor
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SECCION AREA DE VENTAS % CANTIDAD TOTAL EXIBIDOR

CON RESPECTO DE ARTICULOS
AL TOTAL
Autoservi
cio
‘ . Drogas y
| Cosméticos 6% 6% Vitrinas
- - _ . y Estan-
tes
Ver Plano anexo sobre la organizacidn y disposfcién de plan
? ta del Supermercado.
> 4 -
;
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5. INVERSION Y. FINANCIACION

La decisi6n de 1levar a cabo un proyecto, Tleva consigo la
asignacidn de una cantidad de recursosrmedianfe una deter-
minacidn brevia del periodo en que estos recursos se_heée-
sitan, ya que de Tas decisiones que se tomen sobre la in -

versidn dependerd el éxito y la rentabilidad del proyecto.

En nuestro proyecto fos planes de inversién satisfacen Ta

necesidad de capital‘que se requiere para la insta1ac16h‘y
montaje del negocio como To requierido para la etapa de -
funcionamiento. Los recursos necesarios para la instala -~
cién conétituyen'el capital fijo o inmovilizado del proyec
to y los que requiere el funcionamiento conStituyén‘el ca-

pital de trabajo o circulante.
5.1 INVERSIONES FIJAS

E1l activo o acervo fijo comprende el conjunto de bienes =
que no son motivq de transaciones corhientes por parte de
1a empresa. Estos activos son adquiridos durante la etapa-

de instalacién y montaje del proyécto Y se utilizan a 1@ -

AL
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largo de su vida dti7.
5.1.1 TERRENOS

Para valorar el costo del terreno requerido para nuestro -
proyecto hemos tenido en cuenta el precio gque tiene el me-~

tro cuadrado de este en el Barrio Las Peﬁitas,

Para determinar el .drea total para la instalaci6n del Su -
permercado tuvimos en cuenta el &rea que ocupa el levanta-
miento del edificio como también el irea requerida para Ta

zona de parqueo.

AREA DEL TERRENO: o METROS. CUADRADOS:
EDIFICIO | o o 520 Mts?

Zona de Parqueo . . 200

Zona de Descargue 180 "

Zona Vefdé S o200 "

Total Area del Terreno . 1.000 Mts?

Valor por mts? del terreno $  1.200

Valor total drea del terreno $ 1.200.000,00
5.1.2 Edificios e Instalaciones Comp]eméntarias

Este rubro constituye el costo de instaTaciﬁn‘y‘montaje -
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. TOTAL AREA 200 Mts?

Valor Mts?-de cons=

A

del edificio y el costo para la adecuacvén de 1& zona de -~

parqueo.

E1l costo total de 1la constitucidn 'del edificio se calculs

en el capitulo anterior.

E1 drea para ‘la zona de parqueo Ta est1mamos en 200 metros

‘_cuadrados, para un cupo de 12 carros.

INVERSION EDIFICIO E INSTALACION COMPLEMENTARIA

ZONA PARQUEQ

truccisén - ; $ 2.000,00

Valor zona de par -

queo i | $ 400.000,00 - -

Valor edificio - ~ _11.200.000, oo

Total edificio e instalaciones

COmp1ementaFTas , - $ 11,600.000400':

5.1.3 EQUIPOS

Estos estan conformados por laos’ uten5111os que s1rvew para .

‘exponer la mercancia o los art1cu1os de ta] forma que faci
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1jten la funcidn de venta.

Para seleccionar Tos equipos tuvimos en cuenta que se tra?
ta de un negocio de autoservicio y por tal motivo los arti
culos deben exponerse de tal forma que el c1iente'haga;su

propié seleccidn. También tuvimos en cuenta otros factdres

como la calidad de Ta mercancia que se ofrece, el tamafio -
: : |

5

etc. : J
I

En este rubro distinguimos'los que cumplen una funcidn di-
recta de ventas como son: - las géndolas o estanterias, re-
frigeradores y otros que en forma indirecta agilizan las -
ventas como las cajas registradoras, mdquinas preciadoras,

bédsculas, carritos y canastas, mdquinas selladoras etc.

También se hace necesario la instalacidén de un cuarto frio
para la. conservacidon de Tas carnes y alimentos que no son-

perecederos y de un vehiculo para realizar las compras.

E1 costo de Tos equipos lo estimamos en base a las distin

tas cotizaciones obtenidas én los establecimientos de ven

ta. Para atender Ta demanda calculada se requieren los si

~guientes equipos:
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EQUIPOS PARA VENTAS CANT.

Refrigeracién Aut.Ser-
vicio para conservar -
Carnes 3
Refrigerécién.Aux.Ser—
vicio, Conservacién'Léc
teds, Jjugos,etc. ’ -2
Refrigeracidn Aut.Ser-

vicio, conservacién -

Frutas y verduras H 2.

Géndolas y Estantesrias

Metdlicas U300

SUBTOTAL

EQUIPOS PARA ACTIVIDADES
. INHERENTES, A LAS VENTAS

Regﬁstradbrds g

Méquinas Preciadoras 7

Carros de Supermercado 30

Canastas Pldsticas = 100
Balanzas Preqiadorés -1
Pesas o 5a1aﬁzés 5
‘éscuja 500 Kg. -1
' Méquinas.Se1ladoras 5

119

VR.UNIT. v

§ 142.000,00 $
213.000,00

170.000,00 -

7.000,00 .

86.000,00 *°
1.600,00 =
- 5.000,00
120,00
112.000,00
1.050,00
15.000,00
‘6.000,00

R. TOTAL.

426.000,00

' 340.000,00

1210000, 00

°.402.000,00

344.000;00
11.200,00

150.000,00
‘r_'12.000,oo

112.000,00
' 5.250,00
15.000,00
30.000,00

- 426.000,00
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EQUIPOS PARA'VENTAS . CANT .
Cuarto FrSo | 1
Vehiculo R
SUBTOTAL

VALOR TOTAL EQUIPO

5.1.4 Muebles y Enseres

Tizan para operar y laborar dentro del estab1ecimiento,fa-

cilitando-Ta funcién administrativa y comprende: escrito- -

VR.UNIT.  VR.TOTAL.

850.000,00

- 600.000,00 - 600.000,00
850.000,00

2.129.000,00

$ 3.531.450,00 .

rios, archivadores, miquinas de escribir etc.

INVERSIONES EN MUEBLES Y ENSERES

CANT.

Escritorio tipo Ejecutivo

con silla 1

Escritorio sencilio con si-

11a - 7 1
Mesa aux.paré Secfetaria i
Butaca gifatpria cajera - 4.
Archivador | | i_' o1

Mdquina de escribir-Eléctri.l
ca.

116

‘Son indispensables en cualquier negocio,puesto que se uti.

VR.UNIT.  VR.TOTAL

69.000,00 $ 69.000,00

42.000,00

6.000,00"

7.400,00

28.700,00
91.850,00 .

42.000,00

6.000,00

29 600,00

28.700,00

91.850,00
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CANT.. ° VR.UNIT. - VR. TOTAL

Calculadora ‘ 2 . 13.350,00 26.700,00 '
Abanico de techo - 8 3.600,00  '28.800,00
Aire acondicionado 1 110.000,00 110.000,00
Linea Telefénica 1  46.000,00  46.000,00
Valor total Muebles y Enseres - $ 478.650,00

|
i

- 5.1.5 Costo de Organizacidén de la Empresa

Comprende 10} costos en que se incurre para la e1ab§réc16n
del estudio, los cua]eé se estimaron con el criterib de -
' - que fueron_réalizados pbr una entidad asesora de mercadb}—
fueron estimados ademas los costos de constitucifn de 1a1—
eﬁpresa tales como: Iosﬂgéstos de impuestos, 1os:notaria,f

les y los gastos legales.

COSTO DE ORGANIZACION

Elaboracién del Proyecto . ~$ 80.000,00
Costo de Constitucién ©. 50.000,00
Total Costo Organizacién o : $1305000,00 '

5.2 CAPITAL DE TRABAJO .

. Se denomina-¢apita1'circu1ante 0 de trabajo e1'patriﬁ6qi§;f
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A42Y

en cuenta corriente que necesitan 1as empresas para aten -
der Tas 0perac10nes de produccidn o d1str1buc1on de bienes

0 servicios o de ambos (1}.

En nuestro caso el capital de trabajo s6lo.se utilizarsd -

cuando el Supermercado se ponga al servicio del pGblico, o

sea cuando se emprendan 1as operac1ones obJet1vo del nego-

- t
&

cio.

Lta cantidad del capital de trabajo estard en relaciﬁn di =

recta con el volumen de Tas ventas, es de01r, que si hay -

)

un incremento en las ventas serd necesario una mayor inver

sidn en capital de trabago Y v1ceversa. Por 10 tanto la -

caritidad exacta requerida dependerd de Tos nive]esfque se-
el pr1mer mes de operaC1onesk
INVENTARIOS

Los inventarios son planeados con el fin de atender las -~

tengan en inventario y de 1os gastos de func1onam1ento para

ventas estimadas, ya que estas determinan en gran me?ida -

los resultados econdmicos del negocio, por lo tanto es ne

cesario mantener unas existencias para asf evitar conflic

~tos que se pueden presentar en las ventas, 0 sea que se -

{1y ___ Manual de Proyectos de Desarrollo Econémico.
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e

debe tener un surtido que satisfaga las necesidades de ~
los clientes y mantener ademds un porcentaje en existen -

cias.

AT planear Tos inventarios es importante tener preseﬁte‘~
que una alta rotacidn en las compras permite manejar un -
reducido nivel en los inventarios, To cual disminuye los-
costos de almacenamiento y los gastos en intéréses,ademés

determina l1a afluencia de articulos nuevos que motivan al

-clTiente y hace que se incrementen las ventas.

Pero es imporfanfe considerar'que la alta rotacién en las
compras tiene sus de;ventajas puesto que ocasiona mayores
costos de transborte, pérdidas en los descuentos por can-
tidadés'mayores e incremento en los precios de pedfdos -
posteriores, pUesto que en el mercado.1os‘precios siempre

tienden a subir.

Estos aspectos junto con otros factores como son la capa
cidad y comodidad de almacenamiento y los recursos finan
cieros son necesarios tenerlos en cuenta para determinar

el volumen de existencias necesarias para atender la -

clientela:

Por lo.tanto al calcular la inversidén en inventarios los

hicimos teniendo en cuenta las compras que se deben rea--

119
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'obtenc1on de ut1110ades. :

tTizar para atender las ventas del primer mes de operacio -

nes, como las existencias adicionales que se debén mante -

“ner disponibles para una semana de ventas.

Basado en este hemos calculado unas compras iniciales de -
$ 17. 400 144 y una existencia'en inventario al final de\ -

perlodo de § 4 350, 036 pesos. Estlmando un margen de comer

c1al1zac1on de] 20% para cubrir los gastos 1nd1rectos y 1a_

INVENTARIO PROMEDIO

Es 1gual al monto del pedido dividido entre dos, puesto - .

que consideramos que el inventario:-se utilizard a un ritmo

constante.

ROTACION DE INVENTARIOS

La rotacidén de inventarios es el nimero de veces en un pe-

riodo determinado por lo general un afio, se ha vendido el-

promedio de las mercancias en existencias.

Aunque To comiin es calculario para el término de un'aﬁo, -

existe la posibilidad de calcularlo a cualquier périqdb. -

- que se desee. .
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INVERSION CAPITAL FIJO

2

ROTACION DE INVENTARIOH="'COStO‘de'Vénta

Inv. Promedio

ESTIMACION DEL CAPITAL DE TRABAJO - i

INVENTARIOS ~§ 20.662.671.00
: . s O

GASTOS 5

En Ventas (Némina) - $ 155.576,00

Administ. (Némina) : 190.788,00

Utiles de Consumo _:--"‘--10;000,00 : '356.364,00

Total Capital de Trabajo ©$ 21.019.035,00

5.3 COMPOSICION DE LA INVERSION

ACTIVOS FIJOS

Terreno : | $ 1.200.000,00
~ Edificios e Inst. Com- ' o
& s | /./.: l
plementarias 11.531.450,00 - T ffj'
_ | -/
Equipos o . 3.531.450,00 T {2.
Muebles y Enseres . 478.650,00 . A
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SUBTOTAL ACTIVOS FLJOS ' '$ 16.810.100,00

Costos Organizacién Empresa N o - _130.000,00
SUBTOTAL INVERSION CAPITAL FIJO - o 16.940,100,00
INVERSION CAPITAL DE:TRABAJO-' N ©21.019.035,00
INTERESES o - B . 1.891.713,00
TOTAL INVERGION o - | 1 39.850.848,00

5.4 FINANCIACION ‘ : _ i

Aqui estab]ecemos las fuentes en donde obtendremos los re-
cursos financieros que son necesar1os para llevar a cabo -

el proyecto

La inversién total estimada es de $ 39.850.848,00 la éua1¥ '

serd financiada asf:

a) Capital Aportado por los Socios: EV cual serd destinado

para Ta adquisicifén e instalacién de los activos fijos.

b) Préstamo de Entidades Financieras: Consistente en la -

deuda que se. contraerd con una ent1dad o coorporac1on fi -

‘nanciera, la cua1 serd destinada para financiar el capital

\_t“‘.

de trabajo necesar1o en 1a iniciacién y desarro11o de)1as- X
fr )

operaciones del Supermercado. LT N iR

: _ 113 L .-

B ‘-(‘.‘1\’ - .'J’
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A

De acuerdo con la modalidad del crédito el plazo serd de -

un afio y abonos de capital trimestrales, e intereses del -~

R i, et Tk

4

,1ﬂ“: 

'CUADRO DE AMORTIZACION

MONTO

PERIODO DE GRACIA
INTERESES

36% pagaderoé por'trimestres anticipados.

$ 21.019.035,00
PLAZO Un afio E
AMORTIZACION ‘Trimestralmente

No hay
36% anual pégaderos por tri

mestres anticipados.

ARO Periodo Saldo

- Amortizacidn Intereses Totales

Mes L
1 21.019.035 1.891.713 1.891.713
2 | o
3 5.254.758 |
4 15.764.277 | 1.418.785 3.310.498
5 - o
6 5.254.758 s
7 10.509.519 - | 945.857 4.256.355
8 . | |
9 ) 5.254.758 o |
10 5.254.758 472.928 £.729.283
12 5.254.758
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6. PRESUPUESTO DE INGRESO Y EGRESOS !

i
i

|
El presupuesto de ingresos Y egresos se conétitﬁye en ﬁn‘-
factor 1mportante del proyecto, por cuanto perm1te reali -
zar unas est1mac1ones de los resultados finales de 1a ope-
rac1qn del negoc1o en el futuro, de acuerdo a una determ1-

nacién previa de las actividades del negocio.

Para nuestro proyecto .los elementos que tendremos en cuen--

ta en la elaboracidn del presupuesto serdn: Las ventas,las

compras las ex1stenc1as minimas y los gastos propios de- 1a

actividad como son: los gastos administrativos. y de ventas,‘

los gastos generales, los gastos financieros. Debemos te -

ner en cuenta que para elaborar.el presupuesto este varfa-

de un afio a otro debido a 1las f1uctuac1ones de 1os prec1os

y al crec1m1ent0 de Tla pob]ac1on

6.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS o ?

- Para nuestro proyecto como es el Supermercado consideramos

- como fuente generadora de rentas, las ventas que se efec -

tian en un periodo determinado. Estas ventas fueron deter-
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o

m1nadas en base alas encuestas rea11zadas, en 1as que se

Hoo S :1 obtuve e1 gasto de alimento de la pob1ac1on y 1a captac10n
L del mercado por e1 proyecto
I - Por 10 tanto el.nivel de ingresos para ndestro pfoyectb géf o
i S _ s ‘Mes - J ‘: SR Ano .
S - - INGRESOS POR VENTAS $ 20.964.029 0§ 251, 568 348
? - Estimamos - que Ta part1c1pac10ﬂ de1 negoc1o en el mercado se
[ -=1ncrementara en. un 5 02% anua1mente. c
i | ‘ 2 e
; 6.2 PRESUPUESTO DE.COSTOS Y GASTOS
ﬂﬁ? B  ;'\:7 . Se estiman ]os desemboTsos que corresponden a un mes- de 1a”u
bores para a51 determ1nar 105 fondos necesar1os para not -~ j 
;7a . | afectar los resu]tados de Tas. operac1ones.
;“; Teniendo en cuenta la natura]eza del negocio, .es necesar1oﬁ
| - presupuestar el costo de las mercancxas, de 105 gastos de--i,
ventas, adm1n15trat1vos y gastos genera]es asfi: |
- PRESUPUESTO DEL COSTO DE LA MERCANCIA VENDIDA
INVENTARIO INICIAL. o
. Mds | | )
:‘ o - . 125
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Menos

o

COMPRAS NETAS

- Compras Brutas

Menos

Descuentos en Comp.

$ 21.837.530

1.087.509

COSTO DE MERCANCIA DISP.PARA LA VENTA

- Inventario Final

\

- Costo de la Mercancia Vendida

PRESUPUESTO DE GASTOS EN VENTA

Sueldo y Prestaciones Sociales

(Ver anexo N°2)

Publicidad

Promocidén interna de ventas

DEPRECIACION

( Ver anexo N°2%)

Equipo o ~$ 22.345

Yehiculo
Edificio

Mantenimfentd de

Invertario (iO%'anua])

14.167

_41.083
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20.662.671 -

4.350.036
$ 16.312.635

$ 187,428

©80.000 .
50,000 "

77.595

258.283

fe2

20.662.671 "



¥
s
e

L
-
|
.
il

MANTENIMIENTO

Equipo $ 8.0000 - L *T""pfﬁy.i_
Vehiculo. . 18.500 - . . R

Edificio . 5.000- - 31,500

Varios . .. 10.000
- TOTAL GASTOS DE VENTA  § 694.806 -

- PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

o Sueldos y Prestaciones Soéiales '$ ' 229.854'
o (Ver anexo N°2 )

Papeleria y utiles de oficina B gdﬁlOOQ_‘f"

DEPRECIACION

{ Ver aﬁEXO N°T1)

.Edificig ' § 7.250 ;ﬂ' . ¢; i~ﬂ".
Muebles y Enseres . 3.985 ,/}1;235f.:$ i

MANTENIMIENTo

Edificio ' . $ 3.000
Muebles y Enseres -~ 2.000 . = . . 5ﬂ000_-':9

- Amortizacibén de gastos de'Organiiaéién- 2.166

. TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS — $258.255
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- PRESUPUESTO DE GASTOS GENERALES - o
EEY Energia . % 16.000
_——— Agua - 4.500
Lot Teléfono | 12.000
'”J_, Seguro \ | 19.500
o Imprevistos =~ . 20.000
* | ‘
TOTAL GASTOS GENERALES $ 72.000
Para calcuiar la proyeccidn de Tos gastos se considera ca-
da afioc un incremento por el aumento de los preciostdetermi
nado este con base en.el proceso inflacionario de jos alti
ﬂil .~ mos afios equivalentes al 28.1%.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
MES 1
Ventas Netas | , . -$ 20.964.029
Menos |
Costo de la Mercancia Vendida = - 16.312.635
o - ' UTILIDAD BRUTA EN VENTAS ' \ 4.651.394
. Menos
GASTOS OPERACIONALES .
Gastos de Venta $  694.806
-y Gastos Administrativos - 258.255 953.061
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GANANCIA OPERACIONAL - . $.3.698.333
Menos ' | N

Gastos Generales j-72.000

UTILIbAD ANTES DE GASTOS FINANCIEROS . ;$ 0 3.626.333
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6.3 ' PRESUPUESTO DE CAJA

~E1 presupuesto de efectivo o flujo de caja es .una herra -

Amienta esencial para,]ograr el objetivo. concerniernte a la

11qu1dez, es dec1r,'51rve para determinar las neces1dades
futuras de fondo para e] cump11m1ento de los planes pro -
puestos, ademas 1nd1camos Ta consecuc1on sobre las finan-

zas de Ta empresa.

Por lo tanto el presupuesto de efectivo nos muestra de -
donde proceden Tos fondos Y en que cahtidades ingresan al

negocio y cuando y en que cantidades se é¢fectuan los pa- -

'gos, mostrando asi 1a dispohibi1idad de dinero en cada pe

riodo.
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7. EVALUACION

‘Después de haber realizado el andlisis de las condiciones
. ' b

dei mercado, un an&lisis técnico que indica el tamafio y .
tas condiciones fisicas adecuadas, y un andlisis financje'

. C ro en el cual se indican las fuentes de los recursos finan

ciero-necesarios para su ejecuciénlx funcionamiento.'fntré
ij_ o o mos a 1a parte evaluativa de1‘proyeéto, que consiste en -
f:_ : | asegurar que el proyecto esté técnicamente-hien céncebido,‘
j"‘_gj- o que tendrd una rent&bi]idéd econémica y social aceptabie;-_

que sus fines sean alcanzados al menor costo posible y que

. ' : se ajuste ademds a los objetivos econémicos del empresario, .

por 1o -cual hay que seleccionar bien Tos patrones o normas

que nos permita demostrar que el destino dado a los recur-

sos empleados sea el optimo.

iy e | AT i

7.1 EVALUACION ECONOMICA

| TTET e iR TR
N D
¥

| La empresa debe tener un criterio financiero Gue establez-
' ca un patron de conveniencia econdmica y de utilidad nece-

saria en esté‘tipo de proyecto.



e AT A et fad W (= 7T

e

'3

ay
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fuaentes de financiamiento.

Auncue es posible describir un proyecto de inversion, tal

descripcién no indica en forma clava, si es conveniente o

no desde el punto de vista econdémico. Por tal motive para

determinar sf el proyeCto es aceptable 0 no consideramos -
i valor del dinero en el tiempo. Los dos métodos para -
evaiuar proyectos que considekén eT vaior del dinero en el
tiempo son: el! método del valor presente neto.y'el.deiia -
tasa de rendimiento descontada. | '

Miremos la bondad econémica del proyecto de iAversibén a -

través de un métodoc consistente y i6gico como o es el in-

dice del valor presente neto. Puesto que este es considera

do por numerosos inversionistas como uno de lcs indices -

mis adecuados y en cierta forma el mds seguro de los exis-

tentes.

Antes de medir la bondad econémica del proyecto de inver -

“sidn realizamos un estudio Ffinanciero en el cual presupues

tamos 1as ventas, las compras, los gastos de operacidn pa-

ta planean las utilidades y un sresupuesto de inversidn pa

. ra detérminar que parte constituye 2l capital de trabajo Yy

gué parte ia.inversidn en actives fijos, como también las

- e gt 3 V ' S LR AT

VALOR PRESENTE NETO - A
. . - B 1 -T*\

1

o ;'2:,1 e

135 A
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- presente de los flujos supera al valor de la inVersién,gp

| 153
E1 valor preséhte neto de un proyectd es su valor medido;Af
en dinero de‘hoy, > tambiénrpodemos decir que es el eduiva
lente en pesos actuales de todos los ingrésos yhegﬁésosﬂ -

presentes y futuros, que constituyen e1fpr0yect0}

En este método,de evé1uac16n, Tos flujos generados'pbf é1—
‘proyecto habréﬁ de dés@onfarse_a la tasa minima requerida
por é1 o To que es 1o mismo la tasa que se‘debe gaﬁér para
dejar que el vaior de ﬁercado-de los fondos invert{dos per
manezcan sinia]téraciones..Este criteriolnos {ndicarEIQue

¢l proyecto serd aconsejable econdmicamente s7 el valor -

[
.
v
.

£y
- . e e
por el contrario se rechazard si el valor presente de=los S
. ) ) ro . - . ' -
. : ‘ ‘ ’ L 3 1
flujos es inferior al valor de la 1nversidn. i__ f
. : ;

P
R
S e

Estimarémos §1 valor actual de la inQersién;rEQTizada ea
éT prioyecto en los diferentes perTodos;pero antés:de obte

ner el valor présente‘neto en 10sS respectiyoé afnos deterhi
naremos el valor actual dé 1a inversién; los f1ujo§‘de.fon
dos anuales, la tésa'de descuento y el costo promedid poh~

derado del capital de-la empresa.

b

Valor de la Inyersién; Estimamos e!-valor'actua} de la in- '

versidn realizada en los diferentes periodos obteniendo -

‘un valor neto de la inversidn total de $ 36.278.437 pesos.
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CARO ... 1

Primer Seméstre - Segundo Semestre
Aporte de Capital 16.940.100 1.891.713 l
Préstamo Bancarid ” . 21.019.035 :

En el segundo semestre calculamos la inversién‘realizada -
con la tasa de interés.idel 41.15% (Taﬁa efectiva)‘anua1 pa
ra el préstamo bancaric y del 32% anua1 para e1 aporte de-
capitai, esta Gltima tasa es la vigente en'e1.mercado de -
capitales, para el primer semestre tomamos su.valor actual .

en el momento cero. : - ' S #4{E§*”5;$}%

FLUJO ANUALES NETOS S
Los f1uj65 de foridos anuales incluyen el valor de los aho-
rros e ﬁngresos derivados de un proyecto, es decik,.que'in

ciuyen las fuentes internas y externas de los. fondos que -

-requiere el proyecto para su elaboracidn, montaje y puesta

en marcha.

Los flujos de fondos o de efectivos los calculamos afiadien

do a Ta utilidad después de gastos financieros 10s gastos-

por depreciacién y la amortizacidén del costo de organiza -

cidn, los cuales no constituyen salidas de efectivos.

-
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"TASA DE DESCUENTO

‘neto de ellos.

Se define como el costo de capital o de financiacidn de un

proyecto. Esta sera la tasa con la cuaT'descontaremosiTos;

flujos netos generados,ya que Tos fondos obten1dos por 1a—,

empresa t1ene un costo 1ndepend1entemenue de 1a fuente dea

“donde provengan.

proyecto constituyen la estructura fi nanciera de ?a empre=-
sa cuyo costo de capital o de dinero 1o obtendremos ca1cu-
iando las proporc1ones que de] total representa cada fuen-

te y el interéds que realnente debe pagarse en cada caso. -

tal de 1a empresa, el cual se lo ap11camos a los fTuJos ne

tos anuales. obteniendose de esta manera el va1or presente-

COSTO DE CAPITAL AJENO

Es la tasa minima de rentabilidad necesaria para que se -

Justifique el uso de 105 fondos ajenos.

Para determinar el costo real de financiacién de la empre

sa con el préstamo bancario tendremos en cuenta la tasa -

139

Los Tondos obten1dos de fuentes externas y de Tuenues in -,

‘ternas para la eTaooraCIUn, moniage y ejecucidn de nuesiro.

- Con estos datos calculamos .el promed1o ponderado de cap1 -




Q. ) “ . N . . ) | ] :. " . : . " .
nominal pactada con la entidad bancaria a través de la .so-
1icitud de crédito asi como la frecuencia de los pagos de-

intereses durante el afio, es decir, el periodo de capitali

T i (ST T R T

?ﬂ - zaciodn y por Gltimo debemos fener presente el valor-del di
} ' _nero ‘en el t1empo, el cua1 viene dado por una tasa estab1e

| 'c1aa en el mercado que representa un costo de 0p0rtun1dad--
} para los ;nvers1on1stas. ‘_ o “i‘ ' i'
- ) . . L
?' Es asi como ‘tenemos due el costo real de financiaciéﬁ del -
i | S féstamo bancario con una tasa de interés-nomiha1 deT’36%;

aﬁual pagaderos por trimesires ant1c1pados es. de1 41, 15%_
: o obtenida de la siguiente manera:
| & i = (1+ Y m 21
1, N m
' de donde: J = Tasa Nominal (36%)
. m = Periodo de Capitalizacidn

f-'; - Reemplazando obtenemos: . k«f~
. ) L ,/,% 5 F
. "r’{;ﬁ;‘f‘ . -
o f= 1+ 380% g - 04115 CE g
A A . : R 'Tt' &
b x\‘éb - & f‘
T : . ' ' - (:.'th t nﬁﬁ
S . : . _ ‘ : ek M_‘/
: C0STO DE CAPITAL PROPIO - : _ e
» Es. el valor del capital en el mercado es decir elirendi = -
”!!
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miento que podria oblener el inversionista si invirtiera -

<us fondos en una Corporacién de Ahorro y Vivienda (UPACY).

La tasa de merCado gara e? afio de 1934, afo en que realiza-
emos la inversidn para eT montaJe del Supermercado en el-
arrio Las Pefiitas ubicado en ‘la ciudad de S1nce1e30, es -

del 32% anual. ' ' | _ ',

COSTC PROMEDIC PONDERADO DE CAPITAL DE LA EMPRESA-

fUZNTE DE FINANCIAMIENTO - %  COSTO DEL . COSTG PROME-
CAPITAL © DI0 PONDERA-
§ : DO .
Avorte ce Capital 45 ' 32 ' 14 .4
crédito Bancario . B5 41.15 22.63
37.03

Como podemos observar, el costo promedio'ponderado del ca-

anual.

CALCULC DE VALOR PRESENTE NETO

Después dL haber na'1ado el costo promedio del capital re-

" querido por la empresa, evg1uaweﬂos el proyecto a través-

del mdétodo del valor presente neto, es decir, que mediante

bt
s
Lo




esta evaluacidn econdmica determinaremos si el proyecto va

le 1o que cuesta. 0 se nos dard a conocer s el valor pre

sente de Jos.flujos de efectivo esperados es mayor o menor

que Ta inversidn requerida.

‘RNO FLUJO | FACTOR DE INTERES ~ VALOR PRESENTE
0 36.610.298 | 1.00 - - 36.610,298
1 17.892.936 . 0.7298 13.058.265
2 58.051.075 ' " 0.5326 - . 30.918.003
3 89.759.738 © 0.3886  34.880.634
4 121.341.009 . 0.2836 | 34.412.310
5 197.320.065 _ 0.2070 40.845.253
; .
E VALOR PRESENTE NETO : 117.504.167

Como podemos observar, el Valor Presente Neto es positivo,
es decir, que el valor actual de los flujos de efective su

pera al valor de la inversidn. Por lo tanto dédggjmos‘que-
- . //!u{,_ E?:"_i,._

la ejecucidn del proyecto es conveniente. ,ﬂ$%u M
. / ; ¥ \
i . . ! i,;, J';f« ‘éﬁ; }
‘ ; : - L E@F
7.2 EVALUACION SOCIAL o g ' @i}
. L 5.9

Consideramos que nuestro proyecto no solo debe ser atrayen

142
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te para el inversionista desde &1 punto de vista econdmi-
co, sino también es preciso que tengs una buena prelacidn

21 ser apreciado desde el punto de vista social.

<
£
el

La &

¢io Gtiles para Juzgar las pridridades de nuestro proyec-

to a través de los siguientes coefi jentes de evaluacidn-

sacial.

7.2.1 Relacidén Producto Capital

La relacidn producto capitai-es 1a retacidn entre el valor

agregado y el capitai. La cual ncs expmesa Ta productivi

ad del u&p}taT en un sentido social.

£’ valor agregudo as numéricamente igual a ia sumatoria de

Tos sueldos ,saiar1os; arriendos e intereses y uL111dades -

de la empresa o del Supermercado en nuesivo caso.

CALCULO DEL VALOR AGREGADO

SUELDGS
Personal de Ventas : AR S 933.456
Personal Administrativo ’ | 1.144.728

143

cién social nos proporcionaré elementos de jui -
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-
N | .

PRESTACIONES SOCIALES

personal de Ventas o S s 191112
Personal Administrativo . . - 234.396
Utilidades T | .. 17.961.866
TOTAL VALOR AGREGADO . . 20.465.558
' ; : ‘ . _ TR
_=.-====::i===
o S0 WA
Relacidn Producto Capital = —p——
VA = Valor Agregado -
K = Total inversidn,
‘Reemplazando tenemos:
‘Relaci6n Producto Capital = 20.865.558 © . g 539

39.850.848

"~ Esta re?ac1on nos 1nd1ca que por cada un1dad de cap1ta1 que. .

tenemos 1nvert1da_en el proyecto, obtenemos 0 514 en valor-

agregado.

7.2.2 Valor Agregado por Unidad de Capital

N3

Esta re1ac1on nos 1nd1ca 1a capac1dad de un1dad monetar1a -

de cap1ta1 que se requ1ere para produc1r una un1dad moneta-
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ria de capital que se requiere para producir una unidad mo"
netaria de valor agregado.
KT iy <

Valor Agregado por Unidad de K = —1— /e e
' VA EER

Reemplazando Obtenemos : - | o

39.850.848 _ | g490
20.465.558

Valor Agregado por Unidad de X =

" Unidades monetarias de capital necesario para producir una

unidad monetaria de valor agregado.

I'I'-Q 7.2.3 Qcupacidn Mano de Obra por Unidad de Capital

ET coeficiente de ocupacidn por unidad de capital lo obtu-
vimos dividiendo el nimero de personas empleadas, en virtud

del proyecto por el capital invertido.

Calculo de la Ocupacién de la Mano de Obra por unidad de -

_ Capital. .
Ocupacién mano de obra por unidad de K = — de empleados
, _ X
K = Capital o inversién en capital.
- .
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0.M.0 = 20. = 00000005
39.850.848. i)

Este indice nos muestra la cantidad de mano de obra por -

unidad de capital invertido. ‘ :

A este respecto creemos que es conveniente agregar que es

~te indice de notable importancia por la realidad que vivi
mos en nuestro pais, donde es latente el problema de 1a -

desocupacidn, por 1o cual es importante determinar en .1 -

nuestro proyecto la cantidad de personal por unidad de ca

pital invertido.

Analizando el coeficiénfe resultante vemos que este nos -
muestra el escaso niimero de empleados en relacidn coﬁ el -
Capital utilizado se debe al sistema de autoservicio con-
el cual'va a operar el negocio,'por cuya razdén requerimos
de un escaso ndmero de empleados ya que el c1ien£é‘rea1is
zarfs su propia ée1ecci6n”y adquisicidn de los pfoductos-

de 1a Canasta Familiar.
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8. EMPRESA
8.1 TIPO DE EMPRESA

La empresa que proyectamos organizar serd del tipo de Res-

-”pon5ab111dad L1m1tada Yy como tal funcionard dentro de] mar.

co 1nst1tuc10na1 cue rige en este tipoc de empresa.

La Sociedad se constituird en una persona juridica, Ta = -

‘cual seré registrada en la Cdmara de Comercio. la responsa

~bilidad de los socios serd limitada seglin su aporte, los =

socios s6lo responderdn sobre las pérdidas y deudas hasta—

el monto de sus. aportac10nes or1g1na1es.
8.2 ORGANIZACION

La estructura y organizacidén de una empresa dependerd de -

factores tales como: el tipo de empresa, su tamafio, las -

preferencias del ejecutivo etc., pero serd mas efectiva y
eficiente cuanto mayor refleje las labores o actividades -

necesarias para alcanzar los fines de la empresa.

140G
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< - La estructura y organizaciéﬁ tendrd flexibilidad suficien-
- te para responder'a cambio que se puedan presentar en el -
futuro. |
En la organizacidén de la empresa se definirdn y agrupargn-

las distintas actividades para alcanzar asi los objetivos~

i

‘ propuesfos; De manera que serd suficientemente claro para-
?ip : - todos, quien debe realizar determinada tarea y quien debe-
ra ser responsab?e por determinados resu]tados,‘es decir,-
- | | se le otorgaréd@ autoridad a los empieédos, sefialando a Ta -

vez responsabilidad para su cumplimiento, determinando a -

una persona para que controle el personal y en cualquier -

momento”rea1ice los ajustes que crea conveniente.
8.3 ORGANIGRAMA
La elabdracidon del organigrama es fundamentallporque permi

te visualizar las contradicciones y permite un andlisis -

mds claro de la empresa.
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8.4 NECESIDAD DE PERSONAL ' o 469
E? personé1 que hemos determinado necesario para la Adminis
tracidn y operacidn del negocio lo escogimos asf:

1. Un proceso de inscripcidn.

-~

2. Se hard una selccién en base a Tos requisitos exigidos
E1 personal necesario para el funcionamiento serd:
Un Gerente: que sea profesional en las ciencias econémicas,

con especializacién en mercadotecnia y experiencia.en ven -

tas, entre sus funciones estdn : la de Tormular las politi-

. cas de la empresa, ejercer la representacién legal de la em

presa, elaborar informes periddicos a la Junta de socios

etc.

Un Jefe de VentaS' que tenga como minimo un grado técnico

en las ciencias econdmicas, con experiencia minima de dos

afios, el cual deberd interpretar y ejecutar las poTTticas
de ventas:vigilar la preSentaciénrde las instalaciones y -
equipos de ventas, ana1izar'1as necesidades y motivaciones-
de los clientes, confro]ar las éxistencias deiarticu1os de-

exhibicidén entre otras.
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Un Jefe de Compras: Que tenga comc minimo un'grado fécnico
en el &rea econdmica, tener experiencia minima de dos afos;
entre sus funciones estan: planear Tas compras teniendo en-
cuenta las politicas de 1la gerencja; revisar las facturas -
y verificar que e1.ped1do este compieto, devo]vef lTa mercan
cia en maT'estado; comprar los artfculos a precios optimos-

que permitan vender con el margen deseado.

Un Contador: Profesional en contaduria pidblica, tener expe-
riencia y di;poner por 1o mencs dé medio tiempo. Entre sus-
funciones estan Tas de Tlevar Tos registros de contabi1id§d,
presentar a la gerencia los estados financieros,'liquidar -

sueldos y prestaciones a los empleados.

Una Secretaria: Tener grado de Secretaria ejecutiva,con ex-
periencia minima de dos afios la .cual deberd@ elaborar, reci-
bir, archivar y enviar la correspondencia, elaborar cheques

y ordenes de pago.‘

Personal de Planta: Para la iniciacifn del negocio serd ne
cesario contratar personal que tenga alguna experiencia en

esta actividad; que sean bachilleres pdr 1o menos.

Aqui fendremos el almacenista, las cajeras, los empacado -
res, los procesadores dé,carnes y de verduras, las mercade-

ristas, e1,besador y el .conductor.

15%
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ALCALDIA MAYOR DE SINCELEJO
SOLICITUD DE. CERT!FICADO DE USO CONFORME

Sincelejo |
E’?‘; A ,:; "7\i
pre Lk .
S enor \‘;“}% -~ L
DIRECTOR DE PLANEACION MUNICIPAL NG
E. S. D.

Atentamente solicito certificar el uso conforme con la zona. del
ne gocio

NOMBRE MERCANTIL
DIRECCION EXACTA

ACTIVIDAD COMERCIAL-

PROPIETARIO REPRESEN
TANTE LEGAL

Nombre y firma  del sclicitante

Ds bera Presentar con 20. 00 de estanpillc Pros Palacio Municipel




ALCALDIA MAYOR DE SINCELEJO

SOLICITUD PARA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

Sefior

en cump11m1ento a 1o d1spuest0 por las d1spos1c1ones 1ega
Tes vagentes, me pernito solicitar a Ud.
resuelta la so?1c1tud de licencia de runc1onam1ento cu/as

ALCALDE MAYOR DE SINCELEJO .
E. s, - D.o-
Yo, S _____Comc.cd . de.

caracteristicas 1nformo a cont1nuac10n

Atentamente,

' Nombréidel_propiétarid dei-héébCio.

- tiY _ , .
~ Actividad Qomercia?(describa a con_“

‘MatrTcu1a Mercantil

Escritura de Cbnstituciéh Ne

Notaprs a'”f"f"

Nombre del Estab?ecﬁmiento.mercan-

tinuacidn el negocio especifico a-

que se dedicard)

"N°del Recibo- C6digo "
Ultimo mes cancelado en 1a Tesore-"

Pagb:Imp de'Ind y Comercio?

Crfa_ e

Cta.N®%y fecha"
EY local cuenua con Agua"'

N°cuenta de agua___

CTase'de Sbcﬁedadé.

‘Persona Natuﬁé]

sea. estud1ada ¥y

Sociedad Comertiai.
Sociedad de Hecho.

Sucesidn ]1qu1da 

NIT

N°de Empleado M.
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B SR kT

’Direcciéh del Représentaﬁfe 1e0a}'
\ombwe del Representante 1ega1

. Sociedades 11m1tadas ¥ Comanditas"-
simple social o C

Alcan.

Energia

' Direccidn dei estab]ecimiento mercantil Apartado Te1egrafo

Los siguientes datos deben corresponder a su balance de D1c1embre
Gltimo. ' ‘

;‘Cap1ta1 $ DOCUMENTOS QJE DEBEN ACOMPANARSE A ESTA SOLT
| - CITUD -

A- Soc1edad Anon1ma y Encomand1ua | L _ C _

Por acciones_ , ‘ _ 1) Paz y Salvo de Tesoreria
L Autorizaciomes. o o 2) Matrfcula Mercantil

Subsidio Paga-

Cdos_ Lt et ~ 3) Cértificado de Sanidad

4) Certificado de Seguridad del
Cuerpp_de Bombero
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1 LEA AL RESPALDO LAS INSTRUCC!DNES PARA DILIGENCiAR CDRRECTA-
" MENTE EL FORMULARIO " © Rl s T

‘.‘ 2. SUMINISTRE UNICAMENTE INF‘QRMACiON RELACIONADA CON LA -t s .
.ACTinDAD QUE REG]STRA ENEL FORMULARIO Jh T o .

MATRICULA No

i MATR[CULA
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. X l9a] SIGLA INCLUIDA EN ESCRITURA,
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Agricultura, caza
ivicutura, pesce
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" INFORMACION ECONOMICA"
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. CONCLUSIONES - L
Después de haber realizado un minucioso andlisis de Tos as-
.pectos econdmicos y sociales, para determinar la factibili-
dad del montaje de un Supermercado en el Barrio Las Reﬁ%tisf

n

ubicado en la ciudad de Sincelejo, podemos concluir:

- En el Barrio Las Pefiitas y sectores aledafios no existen -

o © locales de venta de productos alimenticios, con métodos mo-
‘dernos de funcionamiento que presten un servicio eficiente-

al consumidor.

- E1 78.41 del total de familias encuestadas en el sector;

; ' efectdan sus compras en el Mercado Pdblico y en los Superm

4

" mercados que en el centro comercial de la ciudad.

&

1

- E1 traslado de las personas hacia un sitio de compfas -

-

ubicado fuera del sector, implica un costo adicional de - T

S transporte, disminuyendo la capacidad de compra y una mayor: ";J
isponibilidad de tiempo, para su realizacidn. .
- . ) : ' e i:} o ,_;,-a

SR '

X 7 - Los habitantes del sector presentan un ingresos promedio

5.




de § 27.803 pesos mensuales, considerados como niveles me-
dios. Dedicando el 64% aproximadamente para el consumo de-

alimentos.

" - Del total de familias encuestadas, el 99.7% coincidieron
en gue era necesario, el montajé_de un Supermeréado ubica-

: . . ‘ .. N B
do cerca a su residencia para adguirir los productos de la

Canasta Familiar.

- Teniendo en cuenta Tos anteriores aspectos, podemos afir

mar que existe un amplio potencial de mercado con una capa

cidad de compra, que permite la coperacidn del negocio cdnf

1y

un volumen adecuado de venta, de tal manera que puedan ven -

der Tlos articulos & precios bajos, con un margen de utili-

dad, para lograr la rentabilidad ecorémica del proyecto.’

- La_inversiEn requerida para nues tro proyecto asciende a-
Ta suma de $ 39.850.848, lo cual permitird dotar al négq -
cib de Tas instalaciones y equipos nééesarios, pafa operar
en forma efiéiente'con el sigtema de autosérvicio,‘con el-

fin de facilitarle a Tos compradores la fdcil adquisicidn-

de los productos de la Canasta Familiar, con la comodidad,i

calidad y atencidn gue merece el cliente.

- Los saldos. positivos que se tienen en Caja, nos indican-

1a’seguridad; para el cumplimiento de cUa]quier'objigqciéﬂ_

3
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que se presente debido a factores imprevistos en la opera-

cidén del negocio.

E1 personal necesario para el funcionamiento del negocio se
ré escogido cuidadosamente para garantizar la labor adminis

trativa en forma eficiente.

- E1 montaje dei Supermercad6 en este sector, contribuye a-
descentralizar Ta actividad econdmica {(concentrada en el -
centro de la ciudad), a mejorar las condiciones comerciales
existentes en el Barrio. Contribuird ademds, a solucionar -
el problema urbanistico de la ciudad y dar empleo a la po -

blacidn.
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RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta el andlisis 1levado a cabo y los resul-.

tados econdémicos y sociales obtenidos, nos permitimos reco
mendar a los inversionistas que para Ta ejecucidn del pro-

yecto se tenga en cuenta 1o siguiente:

~ En base a los resultados obtenidos en las encuestas rea-
lizadas, quien toma la decisidn de compras es la ama de ca
sa. Por 1o que consideramos necesario que tas polfticas a-

seguir sobre publicidad deben ir dirigidas a ellas, con 1o

cual se podrd obtener un mayor volumen de ventas ¥ por en-

de. el ex1to esperado por los inversionistas.

- En cuanto‘a la lTocalizacidn del Supermeréado este respon
de a las nécesidades'de1 cliente, al no disponer ellos de-
un Tocal de ventas de productoé alimenticios cercano a su-
residencia donde puedan efectuar sus compraé; Por 10 que -

consideramos que si rse presentan obstacu]os para e1 monta-

'“_ex1sten en el

Barrio Las Pen1tas otros 10tes de terreno que reunen Tas -

1%



: 1"
»

condiciones exigidas para la construccidn y montaje y ade-
mads son de fdcil acceso al consumidor. Con 10 cual se lo -
gran los niveles de ventas requeridos para hacer rentable-

T la inversidn del proyecto.

- Es necesario ademds que se tengan en cuenta, para el fun
n : cionamiento del negocio, la exhibicién y presentacidn de -~

jr los productos, la variedad de mercancia y las promociones-
| . ) . ) ,

! internas de ventas para atraer al cliente y asi obtener el
|

]

!

éxito deseado.

- Consideramos las opiniones de los habitantes del Barrio

es necesario que se tenga una politica de precioé razoﬁa -
* bles, que seglin las personas encuestadas, sea 1gua10 }Sor -
debajo de los precios existenteé en los diferentés estable-
cimientos de thtas de productos a]iménticfds que. existen -

en la ciudad.

- Para Jograr un mayor volumen de ventas, recomendamos,QUe

para los dias sdbado, viernes y domingo se mantenga un ma -

"yor stock de mercancias, porque son los dias en que los ha-
bitantes del Barrio acostumbran a realizar sus compras -

con mayor frecuencia.
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i 2 3 4 5
'3.-Cuéntas personas por vivienda habitan Ta casa?
4.Relaci6én con Edad Sexo Esfado Educacidn Muni-lOcupa.
el Jefe de 1a fami-~ Civil Total afios cipio\c16n~
Tia | | ' donde\u ofi
nacié cio

1

2

3

4

5

6

7

8

9

0 o _ |

5. Cudi.es gl ingreso,mehsua1 del Jefe de la famiidgﬁV?{-Qf

ANEXd 3.

FORMULARIO DE ENCUESTA AL CONSUMIDOR PARA EL MONTAJE DE UN--.

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA

FACULTAD DE ECONOMIA

SUPERMERCADO EN EL BARRIO LAS PENITAS, UBICADO EN LA CIUDAD
DE SINCELEJO.

* DIRECCION

BARRIO

FECHA

ENCUESTADOR_

t1.-Cuédntas
2.-Cuéntas

TELEFONO

familias
personas

independientes habitan la casa?

componen cada familia?___

~
B

s

i R T

ik ca

W F T

Rogn

Lc'i 1\\‘:‘ w {

<2 L S
KN o
L3 i

A3L
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5.000 a 9.500 23.001 a 27.500 . 41.001 a . 45.500!
9.501  14.000 27.501  32.000 . 45.501  50.000
14.001  18.500 32.501 .. 36.500 |
5501 25,000 36500 41,000 /
6. Cudl es el ingwes@ total de 1la fami]ia‘mensua1menfe2-

£

55.001

5.000 a2 .9.500 32.001 a  36.500
"9.501  14.000 36.501 41.000
14.001  18.500 41.001 45.500
18.501  23.000 ,45.501 50.000

123.001  27.500 50,001  55.000
27.501  32.000 60.000

Alimentacion

Transporte

Vivienda

Servicio Pdblico §$

Otros (Cual)

Ta alimentacidn ?

Ama de casa

Jefe del hogar__

+

§
$
$

$

Cudnto gasta Ud. mensualmente en:

Quien efectida la compra de los productos necesarios para-



e ke et e

T e e Y

Ambos " .

Servicio Doméstico -

Otros

9. Donde efectGa Ud. la comwpra habitualmente?

184

Lugar de Carnes Viveres Frutas Huevos Produc.Drogas
Compras : 'y Abarro.Verdur. Lacteo.Cosmét.
Mevrcado

Pdblice

Supermercado
San Rafael

Supevrmercado.
. Ley

Copetractol

Confasucre

La Cascada

Tienda Vec.

10, Cémo esta compuesta

en cada .una 7

Carnes
Viveres -y Abarrotes
Pollo \
Peszado

Huevos

“Frutas y verduras
Lacteos '
Drpgasfy Cosméticos

su Canasta Familiar y cudnto gasta -

& e o 9

L =
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11.

12.

13.

14,

15.

A pie

K 8'5.-4_

Cudl es la razén por la que Ud. va a este 1ugér?
Precios bajos' " Queda cerca

Calidad - Por costumbre

Surtido completo | Concéden crédito
Comodidad ' Otros'

Buena atencidn ' B ‘ : |

Con gue frecuencia realiza Ud. sus compras?

Diariamente .

Una vez a la semana Qué dia
Dos veces a 1a semana___  Qué.idia:
Quincenalmente ' Qué -dia
Mensualmente | Qué dia

Qué medio de transporte utiliza normalmente cuando ha-
cé sus compras y cudil es su gasto mensual? '

.Carro propio_ - $

Taxi

Buseta

Bus

Otros

©F 3 o by b

Distingue Ud. un negocio con sistema de Autoservicio?

ST NO

‘Considera Ud. que las caracteristicas que distinguen -

un Supermercado de las otras instituciones detailistas
son: . ] ‘ S '
Linea completa de productos alimenticios

E1 cliente escoge el producto a varias alter-
nativas . ' |

Otras {cuales)




16,

’ | 17.

18.

20.

¥

Mas altos . M&s bajos___ Iguaies

19.

Atencidn.

. Agilidad en la compra

Cree Ud. qué las condiciones que debe 1lenar el super -
mercado son:. '

Comodidad |
~Tiene todos los productos en un solositio

Facilidad en el traslado de la compra
Facil acceso a 1os productos
Otras

Estaria Ud. dispuesto a cambiar el lugar en donde rea-
1iza sus compras por un supermercado ubicado cerca a -
sSu casa? '

] NG

Cree Ud. que Tos precios de los productos de 1o$'super
mercados comparades con los del mercado plblico son:

NG sabe

Opina Ud. que 1a calidad de Tos productos‘que venden -

.en los supermercados son:

f

Buena - 7 Regular _ Mala

Opina Ud. que los servicios de ~en los supermer:
cados son: '

SERVICIOS - | BUENA ' ,REGULAR - MALA

Surtido
Comodidad

436
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| CANEXO 4. - UNIVERSIDAD DE CARTAGENA

I | FACULTAD DE ECONOMIA
|

‘ FORMULARIOS DE ENCUESTAS A MINORTSTAS PARA EL MONTAJE DE UN o
hi , SUPERMERCADO EN EL BARRIO LA PENITAS,UBICADO EN LA CIUDAD ~. i,
DE SINCELEJO:

- NOMBRE DEL ESlABLECIMIENTO
L -~ DIRECCION - - FECHA_
' "CARGO QUE DESEMPERA . )

Cudntos anos tiene este ne90010 de estar xunc1onando7

2. EI1 negoc1o es:

Propio
| Familiar _ .
! Es una sociedad . ‘ dé que tipo
? | . )
‘ o 3. Cudntos erpleados permanentes tiene?
HOﬂbres - - Mujeres

4. Cual es_eT costo mensual de los empleados? $

5. En promedio cudntos empleados ocasionales cohtfata ud?

" 6. Qué espacio ocupa Su negocio?

Ancho (frente) : Mts.
Largo {fondo) o Mts.

Altura | ' Mts'.

Tiene espacio destinado para almacenamiento?

ST T No

v

{ o - 8. Teniendo en cuenta ta competenc1a al realizar sus compras,; .
o - ~Ud. cree que consigue precios: - : - S ' ",
M&s altos . M&s bajos Iguales

£33




bl _ : . .
9. ST obtiene sus compras a precios més bajos Ud.cree que -
es por:
Tener mejor informacidn. Comprar al contado -
~Por amistad - o o , Cumplimiento en el pa

ao _ a : o
Mayor volumen de compras_ ' '

10.Qué plazos le dan para cancelar sus compras a crédite?
30 dfas | | L
: S ) 90 dias -
Co : 120 dfas
i . M&s de 120 dias_"

1liCuales son las ventajas que Ud. posee en relacién a.los -

otros comerciantes?

~ Surtido dbmp?eto 

Precios mds bajo

“Mejor atencidn

Mejor calidad

Permanece abierto mds horas
Otro(diga cuatl)

i712.Como fija Ud. el precio de venta de los productos?
- EV precio de compra mds una suma fija segin el pro -
‘ducto
- Varia segln Ta competencia _
- E1 precio que Te sugiere el fabricante |
.= Un porcentaje fijo segidn el précio de compra
- Segidin la é&poca o
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13. Cuél es su promedio de venta al mes §$

14, En.las compras que Ud. realiza quien paga los gastos -
de transporte? '

Usted ' ET vendedor

I5. A cudnto ascienden Tos gdastos de transporte por mes? -

16. Qué opina Ud. de Tos negocios de autoservicio?

17. Por qué no se ha metido en este sistema de comercio de
- \\.\

taliista?




